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الطبعة الأولى 1433ه / 2012م 


حقوق الطبع والنشر محفوظة لجامعة العلوم والتكنولوجياء ولا يجوز إنتاج أي جزء من هذه المادة أو تخزينها على 


أي جهازء أو نقلها بأي شكل أو وسيلة الكترونية أو ميكانيكية: أو بالنسخ أو التصوير أو التسجيل؛ أو بأي وسيلة أخرى, 
إلا بموافقة خطية مسبقة من الجامعة 


يطلب هذا الكتاب مباشرة من مركز جامعةٌ العلوم والتنكنولوجيا للكتاب الجامعي 
1.2222 :511 طء 11 
1200.010 :1-1211 
5 -1 /1:00967ع1' 
رقم الإيداع١‏ 385 -2010) 


سبو سببربر100 

الحمد للّه الذي تتم بنعمته الصالحات والصلاة والسلام على رسول الإنسانية ومعلمها وهاديها 
قد لشي اط ردن 

عزيزي الدارس» مرحباً بك إلى مقرر تكاليف التسويق» ونلفت عنايتك إلى أن وظيفة التسويق 
تحظى بأهمية كبيرة وتنبع أهميتها من دورها البارز ب قيادة كافة أنشطة المنشأة وتحقيق الآهداف 
التي ترمي إليهاء فقد تطورت وظيفة التسويق من حيث أنشصطتها وامتدت لتشمل العمل الصناعي 
والتجاري والخدمي كله الآمر الذي يوجب أن يكون لدى المتخصص أ مجال التسويق المعرفة 
الكافية بمفهوم وأهمية وخصائص التكاليف المرتبطة بهذه الوظيفة وعلاقتها بتكاليف الصنع 
والقدرة على فياس وتحميل تكاليف التسويق على وحدات المبيعات بالإضافة إلى القدرة على تخطيط 
المبيعات وقياس وتحليل انحرافاتها لاير0 تخفيض التكاليف المتعلقة بالنشاط 
التسويقي وبشكل لايؤثر سلبيا يعلى 'جودة الخدمآت التسويقيةيي,فضلاً عن أهمية اكتساب مهارة 
استخدام التكاليف الصناعية والتملويقية ب مجان اتخاذ القرازان#التسويقية. 
الاهداف العامة للمغرر. 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذا المقرر أن تكون قادراً على آن: 

1- توضح مفهوم التسويق» وتبين أهميته؛ وتحدد مجالاته ومراحله. 

2- تعرف تكاليف التسويق» وتبرز أهميتها وتسرد خصائصها. 
ل اراك 
الصناعية» وتعد قوائم التكاليف والدخل 2 ظل كل طريقة من طرائق قياس وتحميل 
ا 
تحصر بنود تكاليف التسويق وتحدد مبالغهاء وتبوبها وتخصصها وتوزعها على مراكز 
التكلفة التسويقية» وتحمل تكاليف هذه المراكز على الوحدات المباعة. 
تعرف التنبؤ بالمبيعات» وتبين أهميته ومتطلباته» وتحدد العوامل المؤثرة فيه2» وتستخدم 
طرائق معينة للتنبؤ بالمبيعات» وتعد موازنة المبيعات. 
توضح أهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والأرباح» وتقيس وتحلل انحرافات المبيعات 


5١ 


وتحدد مجالات تخفيض تكاليف الس 0 الممكنة لتخفيضها 2 كل مجال. 
اك -- 


عزيزي الدارس» لكي تتحقق لديك الأهداف السابقة فقد اشتمل المقرر على ثمان وحدات هي: 

الوحدة الأولى (مدخل إلى التسويق): 

تتناول مفهوم التسويق وأهميته والمجالات التى يشملها والمراحل التي يمر بها. 
الوحدة الثانية (مفهوم وأهمية وخصائص تكاليف التسويق): 

توضح مفهوم تكاليف التسويق وتبين أهميتها:وخصائصها. 
الوحدة الثالثة (العلاقة بين تكاليف التسويق وتكاليف الصتع)؛ 

تناقش جوانب الاختلاف |انب الألبة2 اللجوهر 457 تكاليف التسويق والتكاليف 
الصناعية بما ل ذلك طرائق فياك يَة] تحميلنتكا ليف غلن وحد الك النشاط الإنتاجي والبيعي. 
الوحدة الرابعة (فياس وتحميل تكاليف التسويق): 

تناقش خطوات قياس وتحميل عناصر تكاليف التسويق غلى وحدات المبيعات» بدءاً بحصر 
عناصر التكاليف ومن ثم تبويبها فتخصيضها وتوزيعها على الوظائف التسويقية وانتهاءً بتحميلها 
على الوحدات المباعة باستخدام أسس معينة وطرائق تحميل محددة. 
الوحدة الخامسة (تخطيط المبيعات): 

تتطرق إلى عرض مفهوم التنبؤ بالمبيعات وبيان أهميته وسرد العوامل المؤثرة فيه وتحديد 
متطلياتة ومناقتية طراتق الشيو بالميداك نكري وضيلنا و إعداد هوا .: السعات. 
الوحدة السادسة (قياس وتحليل انحرافات المبيعات والأرباح): 

تركز على أهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والآرباح» وطبيعة قياس انحرافات المبيعات 
والأرباح» وقياس وتحليل انحرافات المبيعات وانحرافات الأرباح. 
الوحدة السابعة (تخفيض تكاليف التسويق): 

وتتناول مفهوم تخفيض تكاليف التسويق» ومقارنة مفهوم الرفابة على التكاليف بمفهوم 
تخفيض التكاليف» ومجالات تخفيض تكاليف التسويق وآليات تخفيضها ب كل مجال. 
الوحدة الثامنة (دور التكاليف أ اتخاذ القرارات التسويقية): 


' 


تعرض مراحل صنع القرار» وحالات 4# استخدام التكاليف 2# اتخاذ القرارات. 
| لوسائط التعليمية المسائدة في دراسة الممرر. 


1- المحاضرات الالكترونية المنزئة على الموقع [051 /ل١0ع.]5لنا.‏ الاللالال١/‏ /:0!/ 
2- العرض الالكتروني المرفق. 


3- الاستعانة بالبرنامج الإحصائى 5055 لتحديد قيم معالم النماذج الإحصاتية المستخدمة ذ 
رات ال يي ل 1 ار كه الج ل ف ل ف لفقات” 


وك الختام لايسعني إلا أن أشيد بجهود كل من سبقني 4 البحث والكتابة 4 مجال هذا 
المقرر ومواضيعه التفصيلية فكان لبم السبق العلمق هذا الآمر الذي مكنني من الاسترشاد بثمرة 
جهدهم وإخراج هذا المقرر بالصورة .التي هو عليهاء أسأل الله العلي القدير أن يجزيهم عنا وعن كل 
من استفاد من خلاصة تفكيرهم ونتاج بحثهم وما :قدموا من مبادىْ وقواعد ونظريات خير الجزاء. 
ونسأل الله أن يوضقنا لط ار خدمة أمتتادووظ يا والعم ل #اررذعته وتقدمه وازدهاره. 
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[. المقدمك. 


1.. التمهيد: 

عزيزي الطالب» نرحب بك # مطلع هذه الوحدة التي تعتبر مدخل تمهيدي لمقرر تكاليف 
التسويق» إذ أن من الضرورة بمكان أن يكون لدى المتخصص أ مجال التسويق وتكاليفه خلفية 
فكرية عن مفهوم التسويق وأهميته 4 تحقيق أهداف المنشأة وقيادة أنشطتها والمجالات التى تشملها 
وظيفة التسويق» وفضلاً عن ذلك فإن ارتباط كل مرحلة من مراحل التسويق بحدوث العديد من بنود 
التكاليف التسويقية يملى ضرورة معرفة المراحل التي يمر بها التسويق والآنشطة المرتبطة بكل 
مرحلة بدءا بمرحلة أبحاث السوق ومرورا بمرحلة تطوير المنتج ومن ثم مرحلة التسعير فمرحلة فنوات 
الكوريي وانتهاما ومريحلة الترويم والعاذقاف: العامة 


1 . أهداف الوحدة: 


عزيزى الدارسء» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادرا على أن: 


عريرى الدارملء مكون هده الوحدة من مفهومين رئيسيين هما 0 
ل 


الوحدة الأولى ش مدخل 


! 


و 
9 
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1.. القراءات المساعدة: 


عزيزي الدارسء إن المراجع الآتية تعد قراءات إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليها والاستفادة 
منها قدر الإمكان نظرآً لاتصالها المباشر بموضوعات هذه الوحدة: 
| الخطيب» مهد سليم واكك محمد سليمان (2)2001 ميادئ التسويق: مفاهيم 


اماه دار الفكر للطباعة والنشر والتوزيع؛ عفان ادرمدة ص (13-3) 


2- شبابيك» رؤف (2009م)» "التسويق للجميع"» شبكة أبو نواف؛. 261011310/21.601, 


ص (39-19) 
3- كوتلرء فيليب (2000م): "إدارة التسويق"» ترجمة محمد القربيء دليل المحاسبين, 
ص (47-1) 


2. ممهوم واهمية التسويق وبيان مجالاته. 


12115 01 11105 2110 ,111212011211 رادع02) 


2. 1مفهوم التسويق: 110:60166|01]ع»!2 الا 

التسويق # اللغة هو طلب السوق للبضتائع والخدماتء أما السّوق فيشير إلى المكان ويعني 
موضع بيع البضائع»؛ أي موضع بيع وشراء البضائع مسن مختلف المواد التجارية» وهو أيضا الموضع 
الذي تباع فيه الحاجات والسلع وغيره» وأما الفعل "سوق اليضاعة" فمعناه صَدَّرَهاء أي طلب لبا 

على أن التعريف الدارج للتسويق 2 أذهان عامة الناس هو واحد من اثنين: كل ما يجعل 
عملية البيع تتم بنجاح:؛ أو الدعاية والإعلان» وبالطبع» يشمل مفهوم التسويق هذين المعنيين؛ 
لكنه أوسع من ذلك بكثيرء فالتسويق هو جميع النشاطات المتعلقة بتلبية رغبات الزبائن 
والعملاء. مع تحقيق ربح من ذلك. 

وك الفكر المعاصر يرى الكثير من الكتاب أن التسويق يركز على البدف النهائي وهو 
العميل» وي هذا الأتحاء ترف 8268185 160 التسويق يالقول "إن الشعويق لسن تالقن المتملق بايحاد 
الطرائق الذكية لتقرير مالذي يتم فعله فحسبء, إنما هو الفن المتعلق بخلق قيمة حقيقية للعميل . 


الوحدة الأولى ٠ش‏ مدخل 


. 
1 


ؤ 


وعرف بروفيسور التسويق فيليب كوتلر 1601186 0[|ألا"ا التسويق بأنه 'عملية إدارية اجتماعية 


المنتحات ذات- القيمة مع الأخرين" + وعرظه آيخنا نفس البروفسور بالقول "هو اللفتاح لتعفيق أهداف 

المنشأة ويشمل تحديد احتياجات السوق المستهدف والحصول على الرضا المرغوب بفعالية وكفاءة 

أكثر من المنافسين . 

فالتسويق أشمل وأوسع من عملية البيع فهو نشاط واسع المضمون متجدد المعنى» ويمكن إبراز 

بعض جوانب ومضمون التسويق ‏ شكل قائمة تضم النقاط الآتية» إذ أن التسويق يشمل: 

#مورة::وتحديد :كناف الستيلكين والرياتن والعمالاء والاييواق الحتملة. 

"تحديد أي فتئات المستهلكين يجب أن تستهدف بالسلع والخدمات»: أي تحديد الأسواق التي 
يجب التعامل معها. 

#تحديد حاجات ورغبات المستهلكين المستهدفين: .وما هي السلع و/أو الخدمات التي يمكن 
توفيرها/تصنيعها/تقديمها لتلبية هذه الرغبات والحاجات. 

"تحديد المنافسين وما الذي يقدمونه من سلع وخدمات منافسة هما رتحياد 

#تحديد السياسة التسعيرية المناحجة يما يتم بيعد] |وتحديد أساي لفطرائق لعرض السلع والخدمات 
على الزبائن. 

#تحديد الطريقة التي يفضل العملاء المحتملين التعامل .بها معهم (ما المقابل المادي أو المالي الذي 
يمكنهم دفعه مقابل الشراء. وكيف يرغبون > الدفع). 

"حيفية تصميم المنتج والطريقة المثلى لشرحه ووصفه بطريقة تدفع العملاء إلى الشراء من المنشأة 
55ظظ وليس من المنافسين. 

"كيف يجب تعريف السوق بالمنشأة وبمنتجاتها وخدماتها ومن كافة الجوانب» يمعنى رسم 
االسيايية الحاية لحرن ور لا سسمييا ار اشيار.. 

"التفكير 4؛ وتصميم وتطويرء وإطلاق ومتابعة الحملات الدعائية» والتي تتضمن الدعايات 
والإعلانات والعلاقات العامة (مع الناس ووسائل الإعلام). 

" غير ذلك» فهذه القائمة مرنة فلا تنتهي» ودائمة التجدد والزيادة» لكون التسويق نشاط ممتد : 
لا متناهي. 
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2 2 أهمية التسويق: ©70113116! 110أأع»!:3الا! 
تكمن أهمية التسويق من كونه : 

أ. على صلة وثيقة بتحقيق أهداف المنشأة: فتحقيق أهداف المنشأة مرهون بنجاح وظيفة التسويق 
وأي فشل فيها ستكون نتيجته الحتمية الإخفاق ب تحقيق أهداف المنشأة؛ ففي كتابه الموسوم 
'عشر خطايا تسويقية"» ذكر فيليب كدتلر أن قرابة #75من المنتجات والخدمات 
والشركات الجديدة تفشل ‏ رغم بذل جهود كبيرة 4 أبحاث التسويق والتطوير والاختبار 
والتحليل - وهذا الفشل مرده فشل عملية التسويق. 

ب.آداة استراتيجية 4 فيادة كل أنشطة المنشأة: فوظيفة التسويق هي فيادة كل أشكال نشاط 
المنشأة» فهو يشرف على كل نواحي نشاطها ويوجهه ويصوبه إذا خرج عن خطه المرسوم: 
فالتسويق هو البداية» ويمضي بلا نهاية» فهو يحدد للمنشأة أي سوق تدخله وأي سلعة تبيعها 


أوأى خدمة تقدمها. 


7 الت نيما با 


التسويق أداة استراتب حية لتسحقيق الأرباح التي تطمح إليها المنسكاةا! 


2. 3 مجالات التسويق: 05لت1 ا0/121)61118 
يعد التسويق الطريق لتحقيق أهداف المنشأة وأداتها الاستراتيجية للنجاح: لذلك لاغنى لأى 

منشأة و أي قطاع كانت عن وظيفة التسويق» فالتسويق نشاط ممتد لامتناهي ويشمل العمل 
الصناعي والتجاري والزراعي والخدمي كله؛ ويمكن إبراز المجالات التي تشملها وظيفة التسويق 
على سبيل المثال ف الآتي: 

أ.المنشآت الصناعية بمختلف أشحالبا(صناعة الأغذية؛. صناعة الملابس» ..وغير ذلك). 

ب.المنشآت التجارية بكافة أنواعها (تجارة الآدوية» تجارة السيارات» ...وغير ذلك). 

ج.المنشآت الخدمية (وكالات السفريات والسياحة» المدارس والجامعات الخاصة:» ...وغير ذلك). 


3 
1 


3. مراحل التسويق. 51255 1211211115 

تأتى مدعاة تناولنا مراحل التسويق 4# هذا القسم من ارتباط الأنشطة التسويقية خلال كافة 
مراحلها يحدوث العديد من عناصر تحكاليف التسويق»؛ ويمكن تفسيم التسويق إلى عدة مراحل 
كما هو مبين ب الشكل الاتى: 


شكل ( 1 . 1) 
مراحل التسويق 


أبحاث السوق 5عطع88563 ع1 جا/! 


و 


تطوير المنتج 158 0أع/ا02(] لمم 


وفيما يلي بيان موجز لكل مرحلة من مراحل التسويق وعلى النحو الآتي: 
3 مرحلة أبحاث السوق 231286©5ع65] غ3712)6ا/! 
فأول خطوة تخطوها المنشأة نحو التسويق لمنتجاتها وخدماتها الحالية أو الجديدة هي إجراء 
البحوث التسويقية. 
3 . | . تعريف أبحاث السوق 
هناك العديد من التعريفات لبحوث التسويق منها ما يأتي: 
أ.بحوث التسويق هي عملية منظمة لجمع وتحليل وتقييم المعلومات ذات الصلة بمشككلة تسويقية 
معينة تواجه المنشأة. 
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ب.البحث التسويقي هو عملية منظمة لجمع وتحليل وعرض منظم للبيانات والنتائج المرتبطة بوضع 
تسويقي محدد يواجه المنشأة بغرض تزويدها ببيانات تفيد 2 اتخاذ القرارات و رسم 
الععاسيات الويف 
ج.بحوث التسويق هي مجموعة من القواعد التي تستخدم بصورة منظمة لجمع وتسجيل وتحليل 
وتفسير المعلومات والحقائق والتقديرات والآراء التي تفيد 4# عملية اتخاذ القرارات الخاصة 
بتسويق سلع أو خدمات أو أفكار جديدة. 
ومن الطبيعي أن يضطلع قسم أبحاث ودراسات السوق مستخدما أفضل الطرائق للوصول إلى 
تحديد حاجات الزبائن والوقوف على رغباتهم عبر استقصاءات مباشرة مع عينة متناسقة من 
الجمهور وغير ذلك من الطرائق وأساليب أبحاث السوق» وتهدف مرحلة إجراء أبحاث السوق إلى 
تحقيق عدة غايات يتمثل أبرزها 2 الأتبيخ 
أ.جمع معلومات عن الأوضاع الحالية والتغيزات المتوقعة 3 سلوك المستهلكين الحاليين» وتحديد 
احتياجات 06605 ورغبات 30015/لا وتفضيلات وسلوك وردود أفعال الزيائن 5]057©1/5لا© 


المتوفعين. 
ب.معرفة الفرص التسويقية وتحديد الأسواق التى ينبغى استهدافها 15أ131716/ا! 131861 ومواجهة 
التهديدات المستقيلية. 


ج.جمع معلومات عن المنافسين ومعرفة مستوى المناضتة السائد بين المنشآت ومدى قوته. 

د.تقدير القوة البيعية 4 أسواق البيع المنتظمة وتحديد فترات التوزيع. 

ه. جمع المعلومات وإجراء الدراسات المتعلقة بالسلع والخدمات التي يمكن أن يطلبها الزبون 2 
المستقبل القريب وذلك لتعزيز اتجاه المنشاة # التسويق التطلعي 18أأع!13/! عض2111مأ1116م 

و.تحديد مالذي لم يطلبه المستهلك من السلع والخدمات ولكن # حالة توفيرها من قبل المنشأة 
فإنه سيتجاوب معها بحماسء وبذلك ستسهم أبحاث السوق 2# الارتقاء بالنشاط التسويقي 
للمنشأة إلى مستوى التسويق الإبداعي 158]ع!:13/! عاأأهع:0 
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جد اران له نك حاك استراء محا رج لكك رين بحرت نر عي ا تضاف إن رن لسرن قن 
ل ل شت ل ل ع ا سس عر د السويسم 


3 أهمية أبحاث السوق 
تعد أبحاث التسويق من أهم الآدوات المستخدمة 4 مجال التسويق» لما لبا من أهمية كبيرة 2 
تحقيق أهداف المنشأة وإدارة أعمالبا لاتقل أهميّة عن الوظائف الآخرىء إذ أن البحث التسويقي وما 
يتمخض عنه من معلومات يمكن ايك عن: 
أ.اعتماد المعلومات والحقائق الناتجة عنه كأساس موضوعي لاتخاذ القرارات الإدارية ولاسيما 
التسويقية منهاء عن طريق تسليط الضوء على كافة البدائل التسويقية المتاحة وعرض المتغيرات 
الخاصة بالقرار بطريقة تمكن من اختيار أفضل البدائل. 
ب.التنبؤ الدقيق بنشاط البيع والشراء مما:يؤدي إلى. تخفيض آثر مخاطر السوق إلى أدنى حد 
ممكن. 
ج.تخفيض الأعباء المالية وتضييق مجال احتمال الخسائر الناتجة عن القرارات غير السليمة. 
د.المساعدة ب تحديد أهم السلع التي تتماشى وأذواق المستهلكين والأسعار التى يمكنهم دضفعها. 
.تحديد شريحة المستهلكين المناسبة لمنتجات المنشأة وخدماتها وتحقيق رضاها عبر تصميم مزيج 
تسويقي مناسب. 
و.توفير المعلومات التى تستخدم 2# تخطيط المبيعات. 
وفضلا عن ذلك فإن.معظم اللراحل الغالية للبيحك العسويقى تعتصد على بياتاك ابحات السوق: 
فمن نتائج أبحاث السوق يتم الاتجاه إلى المنتج أو الخدمة ذاتهاء مثل تخطيط الإنتاج وتسمية المنتج 
وطريقة التعبئة والتغليف وسياسات التسعير والتوزيع» واستراتيجية التعامل مع الوسائل الإعلامية 


3 مرحلة تطوير المنتج 9١1أم0اعلاع0‏ عنال00/م 

بعد تحديد احتياجات ورغبات الزبائن من خلال أبحاث السوق» يتم الاتجاه نحو إضافة قيمة 
إلى المنتجات والخدمات لكي يلبي التسويق ويشبع تلك الاحتياجات والرغبات (تسويق متجاوب 
8 ١أ500105])‏ مع تحقيق ربح من ذلك. 

ويتم تلبية تلك الاحتياجات والرغبات ب صورة تصميم وإنتاج (أو توفير ) منتجات أو سلع أو 
خدمات جديدة» أو من خلال منتج أو خدمة موجودة بالفعل مع الآخذ بعين الاعتبار البحث ب كيفية 
العمل على تطوير المنتج أو الخدمة الحالية إذا كانت بوضهها الحالي لاتناسب تلك الاحتياجات 
والرغبات. 

ولكي يكون المنتّجٍ ناجحاأً يجب أن يضيف قيمة #لااه/ا للمشتري تشبع رغباته واحتياجاته وإلا 
فإنه لن يبقى زبوناً للمنشأة على المدى الطويل. 

فالقيمة هي المنفعة التي يحصل عليها أو يستفيدها الزبؤن من السلعة أو الخدمة مقابل مايعطيه: 
ويمكن زيادة القيمة من خلال: رفع المنافع أو خفض التكاليف أو رفع المنافع وخفض التكاليف 

ويجب على المنتجات والخلدمادك)التي تجهزه قو تطورها المإتهةةمتلبية احتياجات الزيون أن تولد 
لديه جانبا من الرضا 536151366100 لما لذلك من فوائد تعود على المنشأة» فالزيون الراضي: يبقى 
ولاؤه للمنشأة لفترة طويلة» ويشتري حتى المنتجات الجديدة» ويتحدث بالجيد عن المنشأة» ويقدم 
أفكاره. كد أقل 2 خدمته. 
3.3 مرحلة التسعير: 6168م 

يعتبر التسعير من المشاكل التي تواجه الإدارة والمسوفين» فالعديد من المنشات تفشل # تسويق 
منتجاتها بسبب فشلها # الإدارة الجيدة لعملية التسعير. 
3 مفهوم التسعير والسعر 

يشير التسعير 20161578 إلى كافة الأنشطة المتعلقة بعملية تحميل كمية أو مقدار من المال على 
وحدة المنتج أو الخدمة ليعبّر عن السعر الذي تباع به وحدة المنتج أو الخدمة. 

أما السعر 20106 فيمكن تعريفه من وجهة نظر البائع ومن وجهة نظر المشتري على النحو 

الاضى: 

السعر من وجهة نظر البائع: 
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هو كمية المال المحمّلة من قبل البائع على وحدة المنتج أو الخدمة لتعبّر عن المبلغ الذي تباع به 
وحدة المنتج أو الخدمة للزبون وبشكل كن من تحقيق الريح المناسب. 
السعر من وجهة نظر المشتري: 

هو الثمن التي يقدمه المشترى أو المستهلك مقابل الحصول على المنتج أو الخدمة. 
3 العوامل المؤثرة 4 قرارات التسعير:555أؤ5أءع06 عمأءأء5 غعع]31 غوط 15م0غ0وع 

قديماً كانت الأسعار تحدّد من خلال المفاوضات بين البائع والمشتري؛ أما الآن باتت العديد من 
المنشآت تعتمد على مبداً استخدام أسعار مختلفة تبعاً لكل مستهلك ووفقا لكل وضع وبإتباع أكثر 
ابت | لانت يد اتعنار ا لف من الورك صرارات التسدير 

يعات لسر ير الدررمن الت محر ب بترا وير الفصبيو الت امنيوها القت د كر رت 
التسعيرء بعض هذه العوامل مر تبعل وإننب77:9 5 هه الداخلية وتسمى بالعوامل الداخلية, 
والبعض الآخر يتعلق بالبيئة الخارجية المخيطة بالمتشأة وتسمى العوامل الخارجية» ويمكن تلخيص 
تلك العوامل كما هو مبين ‏ التأعال الآتي)/ 

شكل (1 . 2) 
العوامل المؤثرة ب قرارات التسعير 


' »هه أقرارات التسعير 


وفيما يلي توضيح موجز لبذه العوامل: 
أولا: العوامل الداخلية: 361015 [|2طزع1م| 
تتمثل العوامل الداخلية التي تؤثر على سياسة التسعير ث الآتى: 
أ. الأهداف التسويقية: 65/اأ1عع[0 8أغأع)!217ا/! 
قبل اتخاذ قرار بشآن التسعير وتثبيت السعر»ء تسعى المنشأة إلى اتخاذ قرار بشأن استراتيجيتها 
الخاصة بالمنتج نفسه وبالسوق المستهدفة؛ فإذا اختارت وبعناية السوق المستهدف واستراتيجية 


التموضع فيه من خلال المنتج ومواصفاته» فعلى الأرجح ستكون استراتيجية مزيجها التسويقي 
وتحديد السعر ناجحة بالتبعية» فعلى سبيل المثال عندما تقرر المنشأة صنع أو الاتجار ثب سلع فاخرة 
الجودة فإنها بذلك تستهدف سوق السلع الفاخرة» لذا بإمكانها وضع سعر عال» وعلى العكس من 
ذلك عندما تقرر صنع أو الاتجار 4# سلع بجودة أقل فإنها تستهدف سوق السلع الآقل جودة ويقتضي 
الجان اشاح عيابي نمي عنهه أسبار مض 
ب. العلاقة بين عناصر المزيج التسويقي: 
عالاااا/اا عماغخع ا د/طا 01 كاأمعمعاع مععلطعظ مأطكمهملواع8 ع1 

يعتبر السعر أداة مهمة من أدوات المزيج التسويقي لتحقيق الآهداف التسويقية للمنشأة» فالعلاقة 
بين مكونات المزيج التسويقي من المنتجات تؤثر بشكل بارز على التسعيرء فعلى سبيل المثال قد 
ينصب اهتمام المنشأة نحو تعزيز عملية تسويق منتج معين من خلال منتج آخر يرتبط به» فتضطر إلى 
تحديد سعر منخفض لنتج معين بهاف دعم عملية تسويق منتج آبخر وتحقيق ربح أعلى, تمكار تحديد 
سعر لاآلة الحلاقة بأقل من سعر تكلفتها بهدف دفع المستهلك إلى شراء واستخدام الآمواس التي تعد 
زهيدة القيمة ومتكررة الشراء والاستخدام وبالسعر الذي تريده المنشأة وبالتالى تحقيق ربح أعلى. 
ج. التكاليف: 0515) 

تعد التكاليف الأرضية الأل|| لإالكن اعتبار انها وضع الأء![ اللا فالتكلفة تحدد الحد الأدنى 
للسعرء إذ تسعى المنشآت إلى تحديد أسعار:منتجاتهها وخدماتها على نحو يسمح بتغطية تكاليفها 
بالإضافة إلى تغطية معدل مقبول من الأرباح» وللوصول إلى تسعير المنتج أو الخدمة بشكل تنافسي 
يضمن تحقيق الربح المناسب يجب أن تسعى المنشأة إلى خفض التكلفة إلى أدنى حدٍ ممكن دون 


الإضرار يجودة المنتج يهدىف الوصول ظ أقل سعر ممكن. 


أذكر السب فيما يانى : 
1-عند تحديد المنشأة الصناعية أسعار منتجاتها التى تقوم بتوزيعها 2 السوق فإنه 


اناحيا 
2-عندما تتلقى المنشأة الصناعية طلبات سلع محددة من العملاء تسلم لبهم من مخازنها 
فإنه يمكنها الآخذن بعين الاعتبار تكاليف الإنتاجح وإهمال تكاليف التسويق 
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د. اعتبارات تنظيمية أخرى: 13110115 0115106) [|3012311013ع01 اعط01 
يتأثر التسعير بالبيكل التنظيمي للمنشأة ودرجة التخصص وتقسيم العمل ودرجة المركزية 2 
اتخاذ القرارات التي تنتهجها الإدارة العلياء ففي المنشآت الصغيرة تكون عملية التسعير منوطة 
بالإدارة وليس بأقسام التسويق» أما 4# المنشآت الكبيرة فتسهم أقسام الإنتاج والتسويق بدور حيوي 
ومهم 4 مجال التسعير ويقتصر دور الإدارة العليا على تصديق الاقتراحات المتعلقة بالتسعير المقدمة 
من قبل الأقسام المشار إليها سابقاً والتي تمثل مستويات إدارية وسطى أو دنياء وكذلك الحال # 
المنشآت التي تؤمن إدارتها العليا بسلطة التفويض والمشاركة والعكس بالعكس ذ المنشآت التي 
تتسمك اإداوتها العليا:يعركزية غالدة ف اتخاذ الخرارات. 
ثانيا: العوامل الخارجية: 301015 |62اع]<] 
تشمل العوامل الخارجية التي تؤثر ‏ قرازات المتشأة التسعيرية الآتي: 
أ. طبيعةالسوق والطلب: 0613380 30 2311261/ 01 مجلم 
إذا كانت التكلفة تحدد الحد الأدنى للسعر فإن السوق والطلب يحددان الحد الأعلى للسعرء 
إذ يوازن الزبون أو المستهلك بين السعر وبين المنافع التي سيحصل عليها من المنتّج وبالتالي يتآثر طلبه 
من ذلك المنتج بالمنافع التي من المتوقع أن يحصل عليها منه؛ لذا يرتبط السعر بعلاقة مهمة مع 
الطلب» وعلى كل حال يتآثر السعر وعملية التسعير ويرتبطان بطبيعة السوق والطلب من خلال 
عوامل متعددة مثل: 
-نوع السوق وحريته: إذ يحدد الاقتصاديون أربعة أنواع من الأسواق هي: 
#أسواق المنافسة الحرة: هي الأسواق التى يوجد فيها عدد كبير من البائعين والمستهلكين 
يتبادلون سلع وخدمات متجانسة» ولايمكن فيها للبائع أن يخرج عن نطاق السعر المتعارف 
عليه بالزيادة لآن المشتري يمكنه الحصول على نفس السلعة أو الخدمة من بائع آخرء و2 
هذا النوع من الآسواق لن يكون لأبحاث السوق أو عملية تطوير المنتج أو استراتيجية 
التسويق أثر ملحوظ على عملية التسعير. 
#أسواق المنافسة الاحتكارية: هي أسواق يتنافس فيها مجموعة من البائعين الذين يعملون 
ضمن مجال تسعير وليس على أساس سعر موحد» و هذه الأسواق تظهر مجموعة من 
الآسعار نتيجة لقدرة البائعين على تقديم عروض مختلفة أو منتجات مختلفة للمشترين. 
#أسواق البيمنة: هي الأسواق التى يتواجد فيها عدد محدود من البائعين وعدد كبير من 
المشترين يتبادلون سلع وخدمات متجانسة أو غير متجانسة» وي هذه الآسواق يكون 


للبائعين هيمنة 4 تحديد السعرء غير أنهم يتحسسون تجاه أسعار بعضهم البعض بشدة» 
فآي تخفيض # السعر من قبل أحد البائعين يجبر بقية البائعين على التخفيض خشية 
اتجاه المشترين إليه. 
«»أسواق الاحتكار الكامل: وفيها يتألف السوق من بائع واحد يحتكر السوق ويتحكم 
بالسعر بحكم نوع المنتجات أو الخدمات التى يقدمهاء. وب بعض الحالات قد يأخد 
الاحتكار طابع رسمي فتسمح الحكومات لبعض الشركات أن تحتكر السوق وتسمح 
لبا بتحديد سعر يحقق لبا عائد عادل وج نفس الوقت لا يضر بالمستهلك. 
-نظرة الزبون إلى السعر: ترتبط عملية التسعير بنظرة الزبون إلى السعر وتقديره لمدى ملاءمة هذا 
السعر للقيمة التي يستفيدها من المنتّج أو الخدمة» فمثلاً لن يعتمد الزبون عند تقييمه لسعر غرفة 
فندق على حجمها أو مساحتها فقطء ولكنه:سيقتمد أيضأً على تقدير قيم إضافية أخرى من 
أنماط الراحة والفخامة والاست خالا 
-العلاقة بين السعر والطلب: ترتبط عملية التسعير بالعلاقة بين سعر السلعة أو الخدمة والطلب عليها 
خلال فترة زمنية معينة» ويتوفف شكل تلك العلاقة على نوع السوق» وعادة يرتبط الطلب على 
منتج ما بسعره؛ إذ يمكن أن تطرح المنشأة المنتجة كمية كبيرة من المنتج بسعر عال الأمر الذي 
يجعل الطلب على هذا المنتع !!!بشي نا لكي على !!!| للندما يبدا سعر المنتّجٍ 
بالانخفاض» أي ينخفض الطلب مع زيادة:السعر ويزداد مع انخفاضه. 
ب. المنافسة: 6016111101 
تؤثر تكاليف وأسعار وعروض المنافسين على سياسة التسعير التي يمكن أن تعتمدها المنشأة: 
فانشخص الذي يريد أن يمر سل ىا سيقارن عرفا وجو لالع سلعة مكاطقة نبا ٠‏ فإذا 
عقف هنا اسلحة بير سفاف سيره سور عاله يعدن شام رت ورت فانا سي انين 
ومن جهة أخرى قد تفقد إيراد كان يمكن تحقيقه فيما لو اعتمدت سعر منخفض ويهامش ربح 
بط سد رحد لسن الفسليه ٠‏ لذا تحتاج المنشأة إلى دراسة القيمة التي تقدمها 4 سلعتها 
مقارنة بالتكاليف التي تحملتها وبالتكاليف التي تحملها نفس النوع من سلع المنافسين وبالقيمة التي 
تقدمها سلعهم. 
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ج. العوامل القانونية: 19361015 /إ6أأا2ي8ع! 
تتمثل 4 كافة القوانين والتشريعات واللوائح والتعليمات # البلد المعنية بتنظيم أسعار بعض 
السلع والخدمات أو بتشجيع الاستثمارات المحلية ب قطاعات معينة أو جذب الاستثمارات الخارجية, 
وينبغي آخذ العوامل القانونية بعين الاعتبار لما لبا من تآثير على عملية التسعير. 
د. عوامل بيئية أخرى: 1361015 |0111113!ألامطع اعط01 
ومن أمثلتها الوضع السياسي والاقتصادي والمالي العام # البلد وظروف النمو والكساد التي 
تمر بها الأسواق ومستوى دخل الفرد لما له دور مهم 4# تحديد إمكانية تقبل السعر من قبل 
المستيلكين: 
3 استراتيجيات التسعير: 5©أ8 511366 108أ610م 
تعبر استراتيجية التسعير عن المنهج أو:الأساس الذي تعتمده المنشأة ل عملية تسعير المنتجات أو 
السلع التي تبيعها أو الخدمات التي تقدمها , وتتعلق عمليّة التسعير بمنتجات أو خدمات قائمة أو 
جديدة أو بمنتج معين أو بتشكيلة من المنتجات. 
وقد تبني المنشأة أسعارها وفق استراتيجية التكلفة كأساس للتسعير أو على أساس القيمة أو 
على أساس المنافسة أو على أملكالط!هملعدل العائد الى الاستثمار فِهالتخدام أكثر من أساس من تلك 
الآأسسء» ويمكن للمنشأة تسعير منتجاتها أو خدماتها.باستخدام واحدة أو أكثر من استراتيجيات 
التسعير التي منها: 
-استراتيجية التسعير المبني على التكلفة. 
-استراتيجية التتتعير المبني على القيمة. 
-استراتيجية التتفير المبُني على المنافسة. 
«ايمتراتحنة: التسعير هلى اشاس معدن القائد على الا تتمار: 
وفيما يلي لمحة سريعة عن كل استراتيجية : 
أولا: استراتيجية التسعير المبني على التكلفة 2010108 101 83515 051) 
تتطلب هذه الاستراتيجية تحديد تكلفة وحدة المنتج أو السلعة أو الخدمة ومن ثم تسعير تلك 
الوحدة بشكل تنافسي يضمن تحقيق الربح المناسب» وسنتناول بالتفصيل هذه الاستراتيجية 
واستخدامها + التسعير يي الوحدة الثامنة» ونكتفي هنا ببيان منهجية التسعير وفقا لبذه 
الاستراتيجية على النحو المبين ب الشكل الآتي: 


شكل (1 . 3) 
استراتيجية التسعير المبني على التكاليف 


ثانيا: استراتيجية التسعير المبني على القيمة 212108 101 5أ835 عنااق/ا 
يقصد بالقيمة المنفعة التي يقدمها المنتج أو السلعة للزبون» وعلى ذلك تشير استراتيجية التسعير 
المبني على القيمة إلى اعتماد المنشأة على مبدأ التسعير وفق القيمة التي يقدمها المنتّج أو الخدمة والتي 
يلاحظها الزبائن. 
لذا تحتاج المنشأة معرفة القيمة التى يغطيها المسستهلك لمنتجاتها وخدماتها ولمنتجات وخدمات 
المنافسينء ولمعرفة تلك القيمة يمكن للمتشأة إجراء المقابئلات المباشرة مع عينة من المستهلكين 
واستخدام الاستبانات لاستطلاع آزائتهم وجِمغ المغلومات اللازمة»“وذلك لتتمكن المنشأة من وضع 
سعر مناسب لمنتجها أو خدمتها لايتجاوز أو ينقص عن القيمة التي يعطيها الزبون للمنتّج أو الخدمة. 
-ويعتمد التسعير وفقاً !ملي لق التراكيبة الصحيجا84) ثلانية: الجودة /إ0103|18. 
-الخدمة الجيدة 56/١/1606‏ 6000[1. 
-السعر المناسب 21106 11316م010مم8 . 
وتأخن استراتيجية التسعير المبني على القيمَة المنهتجية المبينة + الشكل الاتى: 
شكل (1 . 4) 
استراتيجية التسعير المبني على القيمة 


ووفقا لبذه الاستراتيجية لايمكن البدء بتصميم وتطوير المنتج ومن ثم توزيعه؛» وإنما يتم البدء 
بقرار التسعير وآخذه بعين الاعتبار منذ بداية تصميم المنتج وعبر مراحل إنتاجه وتسويقه. 
ثالثا: استراتيجية التسعير المبني على المنافسة 271208 101 5أ835 1110م 10م 

هي ذلك النمط من التسعير الذي يعتمد على مايحدده المنافسون من أسعارء بحيث يجري 2 
ضوء أسعارهم تحديد أسعار مساوية أو أفل لمنتجات وخدمات المنشأة التي من نفس النوع. 
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وتلجاً المنشأة إلى التسعير المبني على المنافسة عندما يصعب عليها تحديد الطلب على المنتج أو 
الخدمة فتعتمد على نظرة منافسيها للسوق وأسعارهم كأساس للتسعير. 
مثال (1.1): 

!4 مطلع النصف الثاني من سنة 2011م انتهت شركة الحقول ولأول مرة من إنتاج الصنف (س) 
من الآسمدة وقبل إطلاقه 4 السوق المتسم بالمنافسة جمعت الشركة معلومات عن أسعار المناقسين 
لمثل الصنف وتبين أنهم يبيعونه بسعر 5,000 ريال للكيس. 
المطلوب: تحديد السعر الذي يمكن أن تعتمده الشركة لبيع كيس الصنف (س) من الآسمدة. 
الحل: 
السعر الذي تعتمده الشركة - )5:00 ريال/ كيس. 

أو بسعر أقل من هذا المبلغ بقليل إذا أرادت الشركة تحقيق حصة بيعية مناسبة من هذا المنتج 2 
السوق وعلى وجه الخصوص أنه بالنسبة لبا منتج جديد وتدخل به«السوق لأول مرة. 


مطلع شهر مارس سنة 2011م جمعت منشأة الوديان لصناعة وتسويق الأشان ومشتقاتها 
معلومات عن أسعار منافسيها لنفس صنف ومواصفات وعبوة المنتج (1) وتبين لبا أن المنافسين 


يبيعونه بسعر 120 ريال للوحدة» وترغب المنشأة بزيادة حجم مبيعاتها من هذا المنتج من خلال 
سعر يقل عن أسعار مناهسيدًا لئاه 5 
كما هو السعر الذي تعتمده المنشأة لبيع وحدة هذا المنتج؟ 


رابعاً: استراتيجية التسعير على أساس معدل العائد على الاستثمار: 
2585 أن] 5أ835 (8501)غأمع م أدعئاضا مه طاناأع8] 
بعد العاكن على الاستتمار احد أكفر الفناييس اتخداما من قل العديذ من التشاآت باعقازه 
أحد مقاييس مدى نجاحهاء وهو مفهوم مالي شامل لكونه نتاج كاقة البنود الظاهرة 4 الحسابات 
الختامية (المتاجرة » الآرباح والخسائر) والميزانية العمومية. حيث أن هذا المقياس يعبر عن العائد 
الذي يتم تحقيقه على أموال المستثمرين سواء على مستوى المنشأة حكل أو على مستوى قسم فيها 
أو على مستوى منتج معين من منتجاتها. 


ؤ 


ويعرف العائد على الاستثمار بأنه نسبة صاك الربح إلى مجموع الأموال المستثمرة التي توفر 
وي تعديه سعر البيم رقف لابباس معدل الكاتن على الاستثيار بالعادلة السيطة الام 
ت ك (ن*ر) 


سعر البيع - 
4 


حيث أن: 
تاك - مجموع التكاليف .ع ن - نسبةالعائد على ر أس المال 
ر -<رأسالمالالمستثمر » ح - حجمالمبيعات المقدرة بالوحدات 
مثال (1 . 2): 
بلغت تقديرات حجم مبيعات شركة تهامة الصتاعية من المنتج (م) خلال سنة 2011م 2,500 
وحدة» أما تكاليفها المقدرة غفبلفت 4,500,000 ريال» وترغب.,الإدارة بالحصول على عائد قدره 
0 على رأس المال المستثمر ف المنتج البالغ. 20,000,000 ريال. 
المطلوب: تحديد سعر بيع الوحيوؤ يل المنتج (م) وضفًا لاستراتيجية ايَعَلُول العائد على الاستثمار. 
الحل: 
ت ك + (ن"*ر) 4,800,000 + (20,000,000*710) 


سعر البيع - س- 00 2 1 - 20 ريال / وحدة 
اح رك وحدة 


بلغت تقديرات حجم مبيعات منشأة الواحة الصناعية من المنتج (و)خلال سنة 2011م 
0 وحدة. أما تكاليفها المقدرة فبلغفت 7,200,000 ريال» وترغب الإدارة بالحصول 


على عائد قدره 7615 على رأس المال المستثمر 4 المنتج البالغ 25,000,000 ريال؛ 
المطلوب: # ضوء هذه البيانات حدد سعر بيع وحدة المنتج (و) وفقاأ لاستراتيجية معدل 
انف عر الاسيا» 

أ. 1,000 ريال. 1920 ريال ج. 2,920 ريال 
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3 مرحلة قنوات التوزيع 5| ©13015) 4101لا أ015]1] 

تشيرهذه المرحلة إلى كيفية توصيل المنتج و/أو الخدمة إلى العملاء أو الزيائن المناسبين عبر 
فنوات التوزيع وك الوفت والشكل المناسبين. 
4.3 . 1 مفهوم قناة التوزيع 

يرجع أصل قناة التوزيع إلى الكلمة الفرنسية |3003) وتعني المسار الذي يسلكه تدفق السلع 
من المنتِجين إلى المستهاكين. 

وبهذا المعنى توصف قناة التوزيع بآنها مسار يبدا بالمنتِج أو الصانع وينتهي بالمستهلك النهائي, 
ونظرا لآن نقطتي البداية والنهاية يجب أن يتضمنهما المسار فإن أي مسار يجب أن يتضمن كلا من 
المنتج والمستهلك. 

وآمام المنشأة ثلاث طرائق لبيع منتجاتها وتقديم خدماتها هي: إما أن تبيع بنفسهاء أو عبر 
ومطاء ار سيا حي ا ريشاك 

لذلك قد توجد العديد من النقاط أو المحطات-الوسطية علئ طول المسارء. فقد نشأت العديد من 
المنظمات التسويقية لتسهيل التدفق المادي للمنتجات أو تحويل ملكيتها من المنتج أو البائع إلى 
المستهلك؛ إذ تضطلع تلك المنظمات أو الجهات التسويقية التى تعمل كوسطاء أو سماسرة بالتوزيع 
بدلا عن الصانع. 

وك ضوء ماتقدم تعرف قنوات التوزيع تآنها عبارة عن ممرات تسير فيها المنتجات وتقدم من 
خلالها الخدمات من أماكن تصنيعها/تقديمها إلى أولئك الأشخاص أو الجهات المستعدون لدفع 
مقابل مادي نظير الحصول عليها. 

وعلى ذلك يمكن أن تتألف قناة التوزيع من عدة أطراف هي: 

-الصانع أو المجهز الآصلي. 

-وسطاء التوزيع؛ (منشأة أعمال تسويقية» تاجر جملة: تاجر تجزتة). 

-المستهلك (قد يكون مستهلك نهائي أو وسيط). 

وكما بينا سابقاً فإن أي قناة توزيع لاتخلو من طرفين هما: الصانع أو المجهز الأصلي 
والمستهلك» بينما يمكن أن لا تشمل قناة التوزيع طرف وسطاء التوزيع وذلك عند تولي الصانع أو 
المجهز الأصلي بيع منتجاته أو سلعه بنفسه إلى المستهلكين مباشرة. 
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قم بزيارة أقرب منشأة أو شركة صناعية أو تجارية مستوردة واختر أحد منتجاتها أو سلعها 


وتعرف على أطراف قناة من قنوات توزيعه وحاول رسم مسارها. 


3 أهمية قنوات التوزيع: 5ا|136026) 0أغناطأ/]5أ(] 01 ع01366ممما 

مثلما يضخ القلب الدم وتحمله الشرايين فتستمر الحياة 4 جسد الإنسان تعمل قنوات التوزيع 
على التقان السلع-من الصساتع إلى الستيلك النهاتق أو إلى أساكن عرضه تمهيدا لبيعهء وهذه 
القنوات ذات أهمية قصوى لضمان بناء تليق اق واس تراز رتحيتها: 
3 وظائف قنوات التوزيع: 5ا©178/1ي)-0601102أكزه 0ه دمهاأعصمنط] 

لايعد بناء قنوات توزيع تسويقية من قبل الصانع !1016 1/131101130! أو المجهز !51000116 غاية بحد 
ذاته أو وسيلة للتباهي» وإنما يتم تصميم فنوات تسويقية ملائمة والدخول للسوق عبر أفضلها ليتوخى 
منها النهوض بالعديد من الوظائف المنوطة بها والتي منها: 

أ. تسهيل عملية انسياب السلع والخدمات إلى الزيائن لتأمين احتياجاتهم 4 أماكنهم من خلال 
توفير المنتجات وجعلها متاحجة وك متناول أيديهمء بمعنى تغطية السوق المستهدف على نطاق 


57 
الساعة. 


ج.توفير السلع أمام الزيائن 4 الآسواق وبشكل يتيح أمامهم حرية أكبر وسرعة 4# الشراء 
تمكنهم من مقارنة الآسعار واختيار أفضل العروض. 

و ترشر عد أ صداف حتاف د كان بر لوضف ساس و يكن ين اماه العماد و اتلك 
الاختيار من بين المنتجات. 

و. توفير أأصناف وسلع طازجة أمام المستهلك. 

و. تعزيز وتقوية حافز الشراء لدى الزيائن والمستهلكين لتحسين دوران المنتج وتحقيق عوائد 
افتصادية. 

بجا يكن مضي ومارية تسارد عبر نا فين ير بشاول الحو و لد و كن سير 


الوحدة الأولى ٠ش‏ مدخل 
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إلى التسويق 


ح.القيام بالاتفافيات وإبرام العقود ونقل الملكية. 

ط. جمع المعلومات عن الزبائن الحاليين والمحتملين والحصول على آرائهم وأخذها بعين الاعتبار, 
بمعنى الحصول على تغذية عكسية تفيد المنشأة 4 تحسين منتجاتها وخدماتها وأنشطتها 
ال رسي 

. جعل خدمة مابعد البيع جزء مكمل لعملية التوزيع. 

ك. افتراض ودراسة المخاطر. 

توطيد العلاقات مع الزبائن الحاليين وبناء علاقة مع زبائن وعملاء جددء من خلال تآمين رضا 

الزبون ومعاملته باحترام وقبول رد المنتجات التي لم تحقق رضاءه. 

ه. المساهمة # تحقيق حصة عادلة من الأرباح من خلال التوزيع الكحفء الذي من شأنه المساهمة 
خفض تكاليف التخزين والتوزيع. 

3 مرحلةة الترويج والعلاقات التسويقية 181311951165 مماغخع»!3/ظا ت مه 1خامصسممم 
تعبرهذه المرحلة عن مهار الاللإشل مع النامي «اخل وخار يق المنشأة للتأثير عليهم أو التأثر 

بهم؛ مع الحفاظ على علاقات طلا | متهم وَالَتأخار 8 اتجاهاتهاةوالفكارهم والحرص على كسب 

تأييدهم وخلق انطباع جيد لديهم غن المنشأة لتتمكن من خلال هنذا النشاط الإعلامي من جعل 

المستهلكين يشترون منتجاتها أو خدماتها. 

وتهدف هذه المرحلة إلى المأتللار أدلك (زشاجيه ا عقا بهطرواجية إن الللياسات المناسية تبناء العلاقات 
التسويقية» وأمام المنشأة عدة وسائل للترويج لمنتجاتها وخدماتها وتوطيد علاقاتها التسويقية ومن تلك 

الوسائل الاعلان وبناء العالاقات العامة. 

3 الإعلان: 08أ5أ 01م 

يعد الإعلان من أهم وأكثر الوسائل الترويجية استخداماء ومع ذلك فإن المنشآت التي تتبع 
سياسة البيع المباشر لعدد محدود من تجار الجملة والتجزئة الذين تربطهم بها علاقة وطيدة وطويلة 
تكون حاجتها للاعلان أقل» وعلى العكس من ذلك تزيد حاجة المنشأة إلى الإعلان عندما تبيع 
منتجاتها مباشرة إلى العملاء والجمهور من دون وسيط أو تطلق منتجا جديدا ‏ السوق وذلك من 
أبدل انشاء نعلاقة تعامل عباشرة ومقيتة وطويلة الأخل مع العملاء والحفاظ عليهعم لفترة اطول ومن ثم 


م 


6 


ولا يعد الإعلان غاية بحد ذاته وإنما هو وسيلة لتحقيق عدة غايات» فهناك العديد من الآسباب 
الكامنة وراء الحاجة إلى الإعلان والتي تدفع المنشأة إلى تبني سياسة إعلانية عن منتجاتها 
وخدماتهاء ومن تلك الآسباب: 
ا:تذكير الجملاء التجاليين بالتتجات والكدهات الهالية: 
را لفيا كانه زرراف رالسييو ‏ بالشجات والحديات السس.ة 
ج.تنمية وتحسين المبيعات عن طريق جذب عملاء جدد. من خلال إفناع الناس وبطريقة لاثقة بترك 
تبات بخدهات. الك شين و الانجاه | لى متتجات لتنا وتدفانها : غير عاد هر عرايا بجردة 
المنتجات والخدمات التي تقدمها المنشأة وأسعارها المناسبة. 
تيون عرورة لتنا يت ايان التاس ولجنا خلدها سبيرطة سيار 
5.تحفيز العاملين 2# المنشأة وجعلهم يفتخرون تعملهم ومنشآتهم. 
و.بناء موانع أمام المنافسين من خلال إيصال رسالة توجي يقوة المنشأة التنافسية. 
ز.يناء العلامة والشهرة التجارية' 
وتتعدد الوسائل المستخدمة 4# الإعلان» إذ يمكن للمنشأة استخدام وسيلة أو أكثر من 
الوسائل الآتية: 
الوسائل المقروءة: من مطبوعات ومنشورات وجرائد ومجلات وفاكسات وكاتالوجات ومواقع انترنت 
ورسائل عبر البريد الالكتروني وعبر شبكات الجوال المحلية. 
الوسائل المرئية: مثل تليفزيون» فيديو؛ أفراص مد مجة؛ موافع انترنت. 
الوسائل المسموعة: من راديو. كاسيت» مكالمات هاتفية. 
وسائل أخرى: مثل العينات وإقامة المعارض التجارية 5/ل5101 11306 
نشاط 
1 


قم بزيارة مصلع شملان للمياه المعدنية وتعرف على وسائل الدعاية والاعلان التي يستخدمها المصنع 
000000 


3 بناء العلاقات العامة: 381065|اع85 2 املاط 
تقضبن. به خكافة الأنقيظة والتدابير : التعاليات المتعلقة ييتاء العلاقات والووايظ الكحاين: 
والتسويقية وتوطيدها مع حل من العملاء والمستهلكين ووسطاء التوزيع وغيرذلك من الأطراف: 


الوحدة الأولى ٠ش‏ مدخل 


إلى التسويق 


ومن التدابير والوسائل التي يمكن اعتمادها لبناء العلاقات العامة 4 المجال التسويقي وترسيخها 
الاى: 
#إجراء نيلات _ ف فحطات الرادية والنتوات ر التلفريو الأرهية والتحياتيء 
©»إقامة الندوات وتبني المسابقات الثقافية والعلمية ورصد جوائز للفائكزين. 
#تنظيم فعاليات المعارض التجارية والعلمية والمساهمة والاشتراك 2# ما يقام منها. 
#المساهمة 4# دعم المشاريع التنموية والاجتماعية ولاسيما الخيرية منها مثل مشاريع كفالة اليتيم 
ورعاية ذوي الاحتياجات الخاصة والمستشفيات والمراكز الصحية لدعم مرضى السرطان وغيرها 
من الأعمال الخيرية. 
#إقامة نادي اجتماعي ليضم 4# عضويته الزبائن الأكثر شراءً وذوي التعامل الطويل أو تأمين 
اشتراك العملاء 4 نوادي اجتماعية. 
»تبني نظام يوفر أمام العملاء والزيائن العديد .من خيارات الدفع والحصول على الخصومات,؛ 
بالإضافة إلى منح البدايا للزبائن مع مشترياتهم بين حين وآخر. 
#التعامل الحسن مع كافة المتعاملين مع المنشأة من وسطاء توزيع وزبائن» وتقبل آرائهم وملاحظاتهم 
وتوليد نوع من الإحساس لديهم بأهمية تلك الآراء والملاحظات. 
»تآمين فنوات اتصال لاستقبال وتلبية طلبات الزبائنالمتعلقة بخدمات مابعد البيع وتنفيذها بأقصى 
سرع موك 
»تبني سياسة قابلية رد الزبون للسلعة التي لاتحقق رضاه أو التي يرغب باستبد الها. 
4.أسئلة التقويم الذاتي. 
1 -ما المقصود بالتسويق والسوق من الناحية اللغوية ؟ 
2- أذكر تعريفا للتسويق يركز على هدفه النهائي ؟ 
3 -وضح باختصار الآسباب الكامنة وراء أهمية التسويق؟ 
4-أذكر بإيجاز مايأتي: 
ريف جات لسوت ,و لنايات المكاية ورا اجر ايجات اليد 
ج. أهمية البحث التسويقي والمعلومات المتمخضة عنه بالنسبة للمنشأة. 
د. الفوائد التى تعود على المنشأة نتيجة لرضا الزبون عن المنتجات والخدمات التي تقدمها. 
هب الفواعل الداخلية واتشاريحية الؤذوة يك قواواث التببعير (عددها:فققط): 
و. تعريف السعر من وجهة نظر البائع ومن وجهة نظر المشتري. 
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ؤ 
إلى التسويق 


ز. المقصود باستراتيجية التسعيرء واستراتيجية التسعير المبني على المنافسة. 

ح. تعريف فئوات التوزيع. 

ط. وظائف فنوات التوزيع. 

ي. الآسباب الكامنة وراء الحاجة إلى الإعلان. 

ك. وسائل الإعلان التي يمكن للمنشأة استخدامها. 
ل. التدابير والوسائل التي يمكن اعتمادها لبناء وترسيخ العلاقات العامة # المجال التسويقي. 

5«ارمم أشكالا رض كاريي يأنى» 

أ قرا بحلا لضبودق: نا العوامل المؤثرة 3 قراواث السعيسر 
ج. استراتيجية التسعير المبني على التكلفة. 
د. استراتيجية التسعير المبني على القيمة. 

6- قدرت شركة البدى حجم مبيغاتها من المنتج (س) خلال الربع الثاني من سنة 2011م ب 2,000 
وحدة2» 4 حين بلغت تكاليفها المقدرة 4,000,000 ريال» وترغب الإدارة بتحقيق عائد قدرة 
0 على رأس المال المستثمر # المنتج البالغ 12,500,000 ريال. 

المطلوب: تحديد سعر بيع الركيك ‏ ل © 2033 لببضية معدل العائد على الاستثمار 

كاسناسن [للسعير 

5. الأسئلة الموضوعية: 

ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويبها فيما يأتى: 

1 ) التسويق أشمل وأوسع من عملية البيع. 

2-( )التسويق على صلة وثيقة بتحقيق أهداف المنشأة. 

3-( ) جمع المعلومات وإجراء الدراسات المتعلقة بالسلع والخدمات التي يمكن أن يطلبها الزبون 2 
المستقبل القريب يعزز اتجاه المنشاة # التسويق الإبداعي. 

4-( ) تحديد مالذي لم يطلبه المستهلك من السلع والخدمات ولكن 242 حالة توفيرها من قبل 
المنشأة فإنه سيتجاوب معها بحماس» يسهم 2# الارتقاء بالنشاط التسويقي للمنشأة إلى 
مستوى التسويق التطلعي. 

5- ) تحدد التكلفة الحد الأعلى لأسعار السلع والخدمات. 

6-( )السوق والطلب يحددان الحد الأدنى لأسعار السلع والخدمات. 


5-6 
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إلى التسويق 


/-( ) يتأثر السعر بدرجة المركزية التي تنتهجها الإدارة العليا 4# اتخاذ القرارات. 

8-( ) يوصف التسويق بأنه الفن المتعلق يخلق قيمة حقيقية للمنشأة. 

١-9‏ ) ترتبط الأنشطة التسويقية خلال كافة مراحلها يحدوث العديد من عناصر تكاليف 
التسويق. 

(١0‏ ) تعتمد معظم المراحل التالية للبحث التسويقي على بيانات أبحاث السوق. 

1 -( ) تتطلب استراتيجية التسعير المبني على القيمة البدء بتصميم وتطوير المنتج ومن ثم قرار 


هه 


تسعيره. 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يأتي: 
1 -التسويق أداة استراتيجية 2 قيادة: 
أ. النشاط الإنتاجي للمنشأة فقتط.. ‏ ب. بعض أنشطة المنشأة. 
ج. كل أنشطة المنشأة. 
2-أول خطوة تخطوها المنشأة نحو التسويق لمنتجاتها وخدماتها هي: 
أ. تحديد سعر بيع المنتج. . ب. إجراء بحوث السوق. ج. إطلاق المنتج 4# السوق. 
3-يعبر التسويق المتجاوب عن: 
أ. تلبية وإشباع احتياجات ورغبات الزبائن. 
ب. خفئض تكاليف المنتجات والخدمات. 
ج. تحقيق ربح من إشباع احتياجات ورغبات الزبائن. 
2-4 ظل استراتيجية التسعير المبني على المنافسة» تحتاج المنشأة إلى معرفة: 
أ. القيمة التي يعطيها المستهلك لمنتجاتها وخدماتها. 
ب. القيمة التى يعطيها المستهلك لمنتجات وخدمات المنافسين. 
ج. القيمة التى يعطيها المستهلك لمنتجاتها وخدماتها ولمنتجات وخدمات المنافسين. 
5- القيام بالاتفاقيات وإبرام العقود ونقل ملكية السلع إحدى وظائف: 
أ. قنوات التوزيع. ب. أبحاث السوق. +. الترويج والعلاقات التسويقية. 
6-أحد التدابير الآتية لايعد من الوسائل التى يمكن اعتمادها لبناء وترسيخ العلاقات العامة 2 
المجال التسويقي: 
أ. تنظيم فعاليات المعارض التجارية. 
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ؤ 
إلى التسويق 


ب. تبني سياسة إفناع الناس وبأي طريقة لترك منتجات المنافسين وشراء منتجات لمنشأة. 
ج. قبول رد الزبائن للسلع التي لاتحقق رضاهم. 
السؤال الثالث: 
أحكمل الفراغات 2# العبارات الآتية: 
1-يركز التسويق عل اليدف النهائي وهو 0 
2- عرف فيليب كوتلر التسويق بأنه "عملية إدارية نفع الاخرين , 
3-القيمة هى .... التى يحصل عليها أو يستفيدها..... من السلعة أو الخدمة مقايل 0 
4-يمكن زيادة القيمة التي يحصل عليها أو يستفيدها الزبون من السلعة أو الخدمة من خلال: 5-6 
أرب او فنا 


2 
ٍ 
2 
5 
3 


إلى التسويق 


6 الخالااصهك. 


تناولنا 2 هده الوحدة مفهوم التسويق وأهميته ومجالاته ومراحله» حيث دم عرض العديد 
من عملية البيع وآنه مفهوم واسع المضمون متجدد المعنى» وفضلا عن ذلك اتضح أن التسويق 
يكحسب أهمية بالغة» إذ أن تحقيق أهداف المنشأة مرهون بنجاح وظيفة التسويق» ومن جهة 
لد لت ل 1 شل | سسا كك بر در دشا اشرو لك 
نجاح أي منشأة (4 أى قطاع كانت) وتحقيق أهدافهاء فإنه لاغنى لبا عنه» فالتسويق يشمل 
مجالات العمل الصناعى والتجارى والزراعى والخدمى. 

ولحكون التسويق عملية منظمة فهو يتألف من عدة مراحل» فأول خطوة تخطوها المنشأة 


نحو تسويق منتجاتها أو خدماتها الحالية أو الجديدة هى إجراء أبحاث السوق لعدة غايات 


تتلخص # جمع البيانات والمعلومات وبناء التقديرات المفيدة واللازمة لاتخاذ القرارات ورسم 
اعسات 1 سيا شك مده 

وبعد إجراء أبحاث السوق تتجه المنشأة إلى مرحلة تطوير المنتج من خلال القيام بتصميم 
ا اا ل اا ار 
وذلك لتلبية احتياجات ورغبات العملاء والزبائن. 

ولكي تبيع المنشأة منتجاتها وخدماتها فإنها تحتاج إلى تسعيرهاء فالتسعير يشير !الى 

ص امحل مقر عن انان شا واه لاع أ اللا وار لطر تسر اط و اويا 
ا 00 
الخارجية النابعة من البيئة الخارجية المحيطة بها والتي يجب على إدارة المنشأة مراعاتها وهي 


الوحدة الأولى ٠‏ مدخل 


! 


ؤ 


008 ه93 
المناقسة أو معدل العائد على الاستثمار أو على أكثر من أساس من هذه الأسس. 

وبعد التسعير تتجه المنشأة صوب تحديد وبناء قنوات التوزيع لضمان توصيل المنتجات 
ا ا ل ل الت الل ك2 
ل ل ا شتت ال 


وبغرض تحفيز المستهلكين على شراء منتجات المنشأة والإقبال على خدماتها وتنمية 


المبيعات تموم المنشاة بيناء العللاقات التسويقية واتباع سياسات ترويجية مناسيه» وأمام المدتاهة 
عدة وسائل لبناء وتوطيد علافاتها التسويقية والترويج لمنتجاتها وخدماتها. ومن تلك الوسائل 
الإعلان بمختلف أشكحاله بالإضافة إلى بناء العلاقات التسويقية وتوطيد العلاقات التجارية 
والتسويقية مع حل من العملاء والمستهلكين ووسطاء التوزيع وغيرهم من الآأطراف وذلك من 
خلال العديد من التدابير التي ترمي إلى تحقيق ذلك. 


> 


. ل محة مسبغة عن الوحدن الدراسية التاليك4ك. 


عزيزي الدارس» تعرفنا فيما سبق على مفهوم وأهمية ومجالات التسويق بالإضافة إلى 
ا ل ل ال لل ل ل ا ل لت ل شك 


جل مرحلة يبحدوث العديد من بنود تحاليف التسويق»؛ ندا سنتناول 2 الوحدة الثانية مفهوم 
تكاليف التسويق وبيان أهميتها وخصائصها. 


يده اشر أده امار ضحي للعو الأرياح القن الم ليها اليا ردنك لكر تجفين الأرياج 
المطلوبة هدف من أهداف المنشأة وتحقيق هذا البدف مرهون بنجاح التسويق وأي فشل فيه سيؤدىي 
دخان د سمه 
تدريب (2): 

هذا البحث يعزز من اتجاه المنشأة نحو التسويق الإبداعي. 
تدريب (3): 
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إلى التسويق 
ؤ 


1- لكون المنشأة تتحمل تكاليف تسويق المنتجات التي تقوم بتوزيعها ب السوق فإن تكاليف 
التسويق تعتبر جزءاً لايتجزأ من تكاليف المنتجات ويجب أخذها بعين الاعتبار عن تحديد سعر 
البيع إلى جانب تكاليف الإنتاج. 

2-لآان المنشأة الصناعية لن تتحمل أي تكاليف تسويق» لذا يتم الاقتصار على الآخذ بعين الاعتبار 
تكاليف الإنتاج وإهمال تكاليف التسويق عند تسعير تلك السلع. 

تدريب (4): 

مبلغ التخفيض - 120 ريال * 25/- 6 ريال. 

السعر الذي تعتمده المنشأة لبيع وحدة المنتج (أ) -120 -6 - 114 ريال للوحدة. 


تدريب (5): 
ت لك + دن*ر) 
سعر بيع الوحدة من المنتج (و) - 
4 
. 7,200,000+(225,000,000*0.15) 2 - 2,920 ريال. 
2,/0ذظ3 
9.إجابات الأسئلة الموضوعية. ظ 


و ول: 
وضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 


تصويب العبارات الخطأ 


الزيون 2 المستقبل القريب يعزز اتجاه المنشاة_2 التسويق التطلعى. 


تحديد مالدي لم يطلبه المستهلك من السلع والخدمات ولكن 2# حالة توفيرها من 
قبل المنشأة فإنه سيتجاوب معها بحماس » يسبهم 2 الارتقاء بالنشاط التسويقى 


للمنشاة إلى .مستوى التسويق الأبداعن. 
320006 السوق والطلب يحددان الحد الأعلى لأسعار السلع والخدمات 0000| 
ال 000 3232 


2 
2 
5 
3 
4 


إلى التسويق 


م 
© 


تتطلب استراتيجية التسعير المبني على القيمة البدء بقرار تسعيره وأخذه بعين 
الاعتبار منن بداية تصميم المنتج وعبر مراحل إنتاجه وتسويقه. 


السؤال الثاني: 
اختيار الإجابة الصحيحة: 


السؤال الثالث: 
إكمال فراغات الجمل: 
أ. يركز التسويق على البدف النهاتي وهو العميل: 
ب. عرف فيليب كوتتلر التسؤيق بأنه "عملية إذارية اجتماعية يحضل بموجبها الأفراد والمجموعات 
على ما يحتاجون» ويتم تحقيق ذلك من خلال إنتاج وتبادل المنتجات ذات القيمة مع الآخرين . 
ج. القيمة هي المنفعة التي يحصل غليها أو يستفيدها الزبون من السلعة أو الخدمة مقابل مايعطيه. 
د. يمكن زيادة القيمة التى يحصل عليها أو يستفيدها الزبون من السلعة أو الخدمة من خلال: 
خفض التكاليف أو رفع المنافع أو خفض التكاليف ورفع المنافع معا. 
الا وري يم ل 0 
ّ يق التطلعي 355 07 300116 ألم : جمع المعلومات وإجراء الدراسات 
والخدمات التي يمكن أن يطلبها الزبون # المستقبل القريب. 
-التسويق الإبداعي 1/1301©1585! 16231106): تحديد مالذي لم يطلبه المستهلك من السلع 
والخدمات ولكن 2# حالة توفيرها من قبل المنشأة فإنه سيتجاوب معها بحماس. 
-المزيج التسويقي ع الا ااا/اا عصاغاع ا ١/3‏ : أنواع المنتجات أو السلع والخدمات التي تبيعها المنشأة 
أو تطلقها ‏ السوق. 
-التكاليف 0515): عبارة عن تضحية بجزء من موارد المنشأة 4 سبيل إنتاج وتسويق منتج معين أو 
سلعة معينة أو الحصول عليها أو تقديم خدمة محددة. 
35 .أسئثلة التقويم الذاتي: 


١ 
1 
2 
5 
3 

د 


إلى التسويق 


1-ما المقصود بالتسويق والسوق من الناحية اللغوية ؟ 
2- أذكر تعريفا للتسويق يركز على هدفه النهائي ؟ 
3 -وضح باختصار الآسباب الكامنة وراء أهمية التسويق؟ 
4-أذكر بإيجاز مايأتي: 
جره يحاض البيرن :و الثابات المكامد: روه إجراء جات البين:. 
ج. أهمية البحث التسويقي والمعلومات المتمخضة عنه بالنسبة للمنشأة. 
د. الفوائد التي تعود على المنشأة نتيجة لرضا الزبون عن المنتجات والخدمات التي تقدمها. 
هب العوامل الداخلية والشازحية اللؤخرة_ذ قرارات التسغير (غددها فقظ): 
و. تعريف السعر من وجهة نظر البائع ومن وجهة نظر المشتري. 
ز. المقصود باستراتيجية التسعيرء واستراتيجيّة التشتعير المبني على المنافسة. 
ح. تعريف فئوات التوزيع. 
ط. وظائف فنوات التوزيع. 
ي. الآسباب الكامنة وراء الحاجة إلى الإعلان. 
ك. وسائل الإعلان التي يمكن للمنشأة استخدامها. 
ل. التدابير والوسائل التى يمكن اعتمادها لبناء وترسيخ العلاقات العامة 4 المجال التسويقي. 
5«اريمع أشيكالا توضح كلد !11 يأتى: 
فرحل التسودة. 62 الدكرة كا غإإارات التسعير. 
ج. استراتيجية التسعير المبني على التكلفة. 
د. استراتيجية التسعير المبني على القيمة. 
ك5 6- قدرت شركة البدى حجم مبيعاتها من المنتج (س) خلال الربع الثاني من سنة 2011م ب 2,000 
وحدة2. 4 حين بلغت تكاليفها المقدرة 4,000,000 ريال» وترغب الإدارة بتحقيق عائد قدرة 
0 على رأس المال المستثمر # المنتج البالغ 12,500,000 ريال. 
الطلوب تحديد سعر بيع الوجدة من املع (سن): وهنا لاسترابحية معدال العاتم: على الاستتماد 
كابباب لس 


الوحدة الأولى ش عاد 


3 
د 


111 .المراجع العربية والأجنبية 

[1.حدادء شفيق إبراهيم و السويدان»: نظام موسى (1998)»: "أساسيات التسويق؛ دار الحامد 
للنشر والتوزيع» عمان» الأردن. 

2 لخطيبء فهد سليم و عوادء محمد سليمان (2001)»: 'مبادئ التسويق: مفاهيم أساسية"؛ دار 
الفكر للطباعة والنشر والتوزيع» عمان» الأردن. 

3.لراويء: خالد و السيد» محمود (2000م)» 'مبادئ التسويق الحديث؛ دار المسيرة للنشر والتوزيع 
والطباعة» عمان:ء الأردن. 

4.شبابيك؛» رؤف (2009م)» "التسويق للجميع"» شبكة أبو نواف» 31.60117/ل1 3510113 
5.لصحنء» محمد فريد وأبو بكر مصطفئ محمود (1998), 'بحوث التسويق: مدخل تطبيقي 
لفاعلية القرارات التسويقية : الدار الجامعية للطباعة والنشر والتوزيع الإسكندرية. 

6.عبد الفتاح؛. محمد السعيد (1988): 'مدخل إلى التسويق » دار المعارف» القاهرة. 

7”.عبد المحسن» توفيق محمد (2001)»: "التسويق و تدعيم القدرة التنافسية للتصدير"»؛ دار النهضة 
العربية» الزفازيق» مصر. 

8.علي عبد المجيد عبده (1962م): "الأصول العلمية للتسويق"؛ مطبعة التقدم؛ القاهرة. 
9.كوتلرء فيليب (2000م): "إدارة التسويق': ترجمة محمد القربيء دليل المحاسبين. 


لاع األالا مطمل .له "4 "تمع عع دصهالا خعاءدالاا عأوعخون 5" ,(1995) .8 لأناج0 ررعاج2. 1 
.لول نناعلا ,.أج غأء .عصما 

علا عصأغء!:3ل/ا عأوعء 5:3" ,(2001) . ممحمالمعء ه أاعمولائالا .ع معاام. 2 
|" ]0 لإأأداع/ امنا ,"1ع؟نا اناا اناملا 101 0311013اناه 3 155أل|أناة 

0 06 لا أأواع/اأصنا ,""خمع طوعع8/13038 عمخغعا1/13" ,(2010) معنا رومدجء3.0 

ععطعألنا موكردءه ,"لاعع514:31 300 الع 7تاع38مقالا عمغع 1/31" (2006) ,هم عالزهم. 4 
0 نل]آ 

مث :عماغء!0/3 آه ععطخجألصمقء6 عط" ,(2009) مزلائنطم ,ععاغمكا 8 ععغمم ععاء .5 
.أعطصبلا ,37 عممطانام/ا ,ألمرعخاما 


لله 105 "ممنعبلمغما صخ :عصغعا/ة" ,(2009) دععطغ0 8 مزاتطم بععاغه»ا .6 
./ا|اتخ| ,303 مها 80101160 
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إلى التسويق 
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إلى التسويق 


لاعلا .عما ركمصهك 8 لإاأأللا صطول ,"أخمعصمعع دصذالطا عصاغخع 8/231" ,(2000) متائطم ععلغه»ا ./ 
/لاع5]عل 


بأأهك ععغمعءمه صطول ,"2 مغ ىق مومع د5خطعاكما عمغخع 1/3" ,(2003) مزائطم ,ععا+ه»ا .86 
لاع دمع( /ئاء ل 


أطومقطذالا ,"مع ممعع ق دنال عصمغخع ا دالا" ,(2004) لإأزورعناأمنا لمحصقلاح0 أطدمحطجل/1. 09 
.أطاعنا تاعلط ا2غ1طه] لإأأديع/اأادنا 03/3030 

8 2# و5عم 531 ,"امع طاوعع1303/ا! عصأغء!13ل/ا 8 دهاحك" ,(2009) رودنا رأؤاعامز10.5 
.2 رع3832102ل/ا أمم ممعع 3 د دالا 


عأعع5231" (2010) و5ودعزأوبا8 04 أموطءد5 طغمه8 موووطتط2 06 لإأأواع/اامنا عط1. 1 1 
.أكلاع 2 ,"3038617601 الما عماخع»! تلا 


ممق كصملأقءأمناصمه أععمومعه عمج ععمرمؤون؟" ,(1998) +معكا ,عئاه/لا.2 1 


01 لإأأواع/اأاملنا عط وعأغأمعن أمعصممماعناء لواب اباعءاءعم ,"0515 عمأغأعءاج/ا 
اع طماعناهلظا رععووعممهة [ 


محتويات الوحدة 


[1. المقدمة 
1.1. التمهيد 
1.. أهداف الوحدة 
1 أقسام الوحدة 
1. القراءات المساعدة 
2. مفهوم تكاليف التسويق. 
3. أهمية تكاليف التسويق. 
4. خصائص تكاليف التسويق. 
. أسئلة التقويم الذاتي. 
. الآسئلة الموضوعية. 
. الخلاصة. 
. لمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية. 
ا 


0خ ال ل 0 
2 . المراجع العربية والأجنبية. 


الوحدة الثاذ 


نيص 


مفهوم وأهمييٌ وخصائص 


الوحدة الثانيي 


مفهوم وأ 


: 
1 


ؤ 


[. المقدمك. 


1.. التمهيد: 

عزيزي الطالب» نرحب بك # مطلع هذه الوحدة التي تهتم بتزويدك بخلفية معرفية عن مفهوم 
تكاليف التسويق بصفة عامة ‏ ضوء مفاهيمها الواردة عن بعض المنظمات المهنية والكتاب 2 حقل 
التكاليف» بالإضافة إلى مفهومها من الزاوية الاقتصادية المعبرة عن وجهة نظر الزيون أو المستهلك 
ومفهومها من زاوية تكاليفية بحتة»؛ وغني عن القول أن لتكاليف التسويق أهمية بالغة ودور بارز 2 
خدمة الأغراض الإدارية المختلفة لذلك تأخن هذه الوحدة 4 طياتها بيان أهمية تكاليف التسويق 
وإبراز الخصائص المميزة لبا عن غيرها من عناصر التكاليف. 


1..أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارسء يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادرا على أن: 
1.تعرف تكاليف التسويق. 
2.توضح أهمية تكاليف التسويق. 
1 حشانت لكان السو 


عزيزي الدارس» تنقسم هذه الوحدة إلى ثلاثة أقسام رئيسة هي: 
1-مفهوم تكاليف التسويق. 
2-أهمية تكاليف التسويق. 
3-خصائص تكاليف التسويق. 


1.. القراءات المساعدة: 


عزيزي الدارس» إن المرجع الآتي يعد قراءة إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليه 
والاستهاء: شه قدر الإمكان نطرا لاتضاله اللاشر نهر صو عات هذه الرجدة: 
1.إبراهيم؛ مقداد محمد (1999م), "التكاليف 2 المجال التسويقي , دار حنين للنشر 


والتوزيع, عمان» الأردن» ص (18-3). 
2 بلبع؛ محمد توفيق (1991م): 'تكاليف التسويق » مكتية الشباب» القاهرة, ص(2)0- 
00 


ظ 2. مطهوم تكاليف التسويق. 0515') ع طناعء1:1د11 01 102 نتاء12 


وردت العديد من التعريفات لتكاليف التسويق» فقند غبرف معهد محاسبي التكاليف 
والمحاسبين الإداريين 2 انجلترا 2460111]31]5 ]112125612611 320 ]05 ) 01 1]116اكم] 
(1)114) تحاليف التسويق بأنها التكاليف المنفقة 4# الإعلان عن المنتجات المطلوية من 
المستهلكين وعرضها بشكل ملائم وجذاب ويأسعار مقبولة» بالإضافة إلى ذلك تشمل كافة 
التكاليف المتعلقة بإجراء البحوث التسويقية وتوثيق الطلبات وبالتبعية تكاليف إيصال البضاعة إلى 
الستواكين, 

وعرفها الكاتبان 0111177) ع 11212 سنة 1972 م بأنها "تلك التكاليف التي تبدأ عند انتهاء 
تكاليف الإنتاج» أي بعد إكمال صنع المنتجات وتصبح 2# حالة قابلة للتوزيع . 

ويؤخذ على هذا التعريف النظرة العمومية لتكاليف التسويق: وفضلاً عن ذلك يؤخذ عليه 
تحديده لتكاليف التسويق بتلك التي تحدث بعد الانتهاء من الانتاج» فتكاليف التسويق تشمل على 
عناصر تكاليف تحدث بعد الانتهاء من الإنتاج وعناصر قد تحدث قبل البدء بالإنتاج أو أثناء الإنتاج 
مثل تكاليف أبحاث السوق والإعلان عن المنتجات. 


الوحدة الثان 


نيمي 


1- هل تقتصر تكاليف التسويق على بنود التكاليف الواقعة بعد الانتهاء من صنع 


السلء؟ 


لل ال عر اسان اا؟ 


ؤ 
هميى وخصائص 


1 
بهذ 


وبصفة عامة يلاحظ أن التعريفين السابقين ركزا ب ثناياهما على تكاليف تسويق المنتجات: 
وك حقيقة الآمر أصبحت وظيفة التسويق والتكاليف المرتبطة بها 4 الوقت الحاضر غير مرتبطة 
بالمنتجات فحسب إذ توسعت أنشظة المنشآت لتتعدى النشاظ الإنتاجي إلى التشاط الخدميء لذا 
يؤخن على التعريفين السابقين قصورهما ش عدم الآخذ بعين الاعتبار تكاليف التسويق # المنشآت 
الحيت... 

لذلك يمكن تعريف تكاليف التسويق بأنها التكاليف التي تتحملها المنشأة الصناعية أو 
التجارية لتخزين الإنتاج التام والإعلان عنه وترويجه ونقله وتوزيعه وتحصيل قيمته» وكذا تكاليف 
الأبحاث التسويقية وتصريف الإنتاج» أو التكاليف التي تتحملها الوحدة الخدمية 4# سبيل الإعلان 
عن خدماتها والترويج لبا وتحصيل فيمها وإدامة صلة العملاء بالإقبال عليها وبحوث السوق المتعلقة 
بها. 

ومن المفاهيم السابقة لتكاليف التسويق يمكن النظر إلى تكاليف التسويق من زاويتين هما: 

الؤاوية الاقتضادرة : 

فالمفهوم الافتصادي لتكاليف التسويق هو جك الوقت نفسه مفهوم تلك التكاليف من جانب 
المستهلك؛ والذي بموجبه تعبر التكلفة التسويقية الكلية عن الفرق بين التكلفة الكلية لإنتاج 
السلعة أو تجهيز الخدمة وبين ما يدفعه الممستهلكون 4 سبيل الحصول عليها وذلك # فترة زمنية 

ابراه لاسي 

يتحدد المفهوم المحاسبي لتكاليف التسويق على أساس كافة التكاليف المتعلقة بأداء مختلف 
الوظائف والأنشطة التسويقية 2 المنشأة. 
3.اهمية تكائيف التسويق. 5]ا05) 125)ع12112١‏ 01 111222011211 


لاتعهد تكاليف التسويق كمفهوم غاية بحد ذاتها وإنما تنبع أهمية تكاليف التسويق من 
الأهداف المتوخاة من قياسها وضبطها 4 مجال تحديد نصيب الوحدة المباعة أو الخدمة المقدمة من 
تكاليف القبسونق :والوقاية على تلك التكاليق لحسماية النؤارة التسمويقية للمقفياة وتخطيطلي] 
واستخدامها الاستخدام الأمثل»؛ وعلى ذلك تنبع أهمية تكاليف التسويق من خلال الآتى: 
أ.ضرورة تحديد تكلفة تسويق الوحدة المباعة من السلعة أو الخدمة المقدمة وعلى مستوى مناطق البيع ومن ثم تحديد 
سعر البيع المناسب ب كل منطقة بيع» وبالتالي الحكم على أداء جهاز التسويق 4 كل منطقة بيع. 


تنتج شركة السحاب المنتج (ع) 4 مركزها الرئيسي الكائن 4# مدينة صنعاء 


وتبيعكه بسعر 000 يال للوحدةء وبصفتك مدير تسويق فرع الشركة 2 مدينة 
الحديدة هل توافق على بيع هذا المنتج 4 الفرع بالسعر نفسه؟ ولماذا؟ 


ب.رورة ضبط تكاليف التسويق والرقابة عليها من خلال اعتماد وإقرار معايير سليمة لضبط عناصر تكاليف 
التسويق والرقابة عليها. 

ج.وجود العديد من المشاكل المتنوعة التي تؤثر ب تكاليف التسويق» ومن أمثلتها المشاكل الملازمة للبيع والتوزيع 
ونوع الأعمال وطبيعة المنتجات وخصائص السوق والعوامل المؤثرة فيه وغير ذلك. 

4. خصائص تكائليف التسويق.0515 ) ١12112125‏ 01 121:21115]105) 


تتميز تكاليف التسويق بالعديد من الخصائض منها : 

أ.التأثير طويل الأمد للتكاليف التسويقية: فتطوير كفاءة الباتعين» ودراسة المنتج الجديد, 
والإعلان... وغير ذلك من اللهاليلة التى تقوم لتننيتها المنش كيبا ما تكون التكاليف المترتبة 
عليها ذات أثر زمني طويل الآمد حيث يستفاد من منافع الخدمات مقابل هذه التكاليف للعديد 
من الفترات وليس للفترة التي ثم دفعها أو تَحَملها فيها فحسب؛ وفضلاً عن ذلك تتميز التكاليف 
الناجمة عن أداء مثل هذه الأنشطة التسويقية بالتركز 3 بدء أداء تلك الأنشطة ويبعد ذلك قد 
تتجه هذه التكاليف نحو التناقص التدريجي على امتداد الفترات الزمنية المتعاقبة» ولعل السبب 
ل ذلك هو تقلص الحاجة إلى أداء بعض الأنشطة المرتبطة بها وبالتالي تناقص متوسط تكلفة 
الوحدة المباعة من تلك التكاليف نتيجة انخفاض تلك التكاليف» ولعل السيب الآخر لانخفاض 
تضيب الوحدة من تلك التكاليف هو تزايد. عدد الوحدات المنتحة والمسوقة نتيحة زيادة إقبال 
المشترين على السلعة واعتياد المستهلك على عملية الشراء أو التعامل مع المنشأة وبالتالي انخفاض 
التكلفة التسويقية للوحدة الواحدة من السلع المباعة. 

ب. صعوبة قياس الإنتاجية: إن التأثير طويل الأمد للتكاليف التسويقية يخلق معوقاً كبيراً 4 قياس 
إنتاجيتها على امتداد تلك الفترات» فكلما طالت الفترة الزمنية الممتدة ما بين عملية التحفيز 
والنتائج المترتبة عليها زادت احتمالية دخول متفيرات كثيرة من شأنها أن تؤثر على الطلب من 
خلال التآثير على حوافز الشراءء وبالتالي تظهر الصعوبة ب فياس تأثير تكاليف التسويق التي 
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الفقت. لقرضن التحفين» :وحتى رذ الآمد. القصير تكون. يحضن المتغيرات :ذات آثر واطيج على 
تكاليف التسويق الأمر الذي يسبب صعوبة 4# قياس إنتاجيتها. 

ج.صعوبة تجزئة تكاليف التسويق: إن المنشأة تقوم بالحملات الإعلانية بصورة مستمرة ويهدف 
تحقيق تأثير متراكم لدى المستهلك سواءً كان باتجاه البضائع التي تنتجها أو الأنشطة التي تقوم 
بتأديتها. والصعوبة هنا 4 عدم إمكانية تحديد الفترة الزمنية التى تمخضت عنها نتائج الحملة 
الإعلانية والتى أثرت + المستهلك لكون التأثير الحالي # المستهلك لايآتي مقطوعاً عن التأثير 
السابق للحملة الإعلانية» وبالتالي ستتفاوت التكاليف من حملة لأخرى مقابل التفاوت 4# التأثير 
على الستيلك ايخناء.. كها :تظير هذه الضعوية أنكنا يالكسبة اللوعدانك النفمة, .شتكالين 
الإعلان قد تهدف إلى التعريف بوحدات تم إنتاجها خلال فترات سابقة أو وحدات مستمر 2 
إنتاجها أو وحدات سيتم إنتاجها 4 فترات قادمة: 

د.صعوبة التحميل: لا يوجد ارتباط واضح وملموس :بين الوحدة المباعة من المنتج وبين الكثير من 
عناصر تكاليف التسويق» وإنما على الأغلب ينشأاً الارتباط بين عناصر تكاليف التسويق 
وأحجام المبيعات ومقاييس الآنشطة التسويقية» لذلك يعتبر معظم عناصر تكاليف التسويق من 
التكاليف غير المباشرة على الوحدة المباعة من المنتج. 

4. صعوبة تحديد المنفعة: فبعض خدمات البيغ الناجمة. عنها تكاليف تسويقية يصعب تحديد استفادة 
الوحدات المباعة من تلك الخدمات كما.هو الحال: 4 تكاليف الإعلانات العامة» فقمن الصعب 
تحديد استفادة وحدات كل نوع من أنواع المنتجات المباعة من بند تكلفة الاعلان» وهذا يؤدي 
بدوره إلى صعوبة الرفابة على بعض عناصر تكاليف التسويق لكل منتج كل على حده. 

و.تأثر بعض بنود تكاليني: .لق بعوا مل كار كيه متمد : متضاركة ١‏ كلا ومن هذه العوامل: 

-تقلب طلبات العملاء من المنتجات وتنوع السلع البديلة. 

-نوع السلعة ذاتها ومرونة الطلب عليها وآثر تغير مستوى الدخل على استهلاك السلعة. 
-وجود منافسين 4# السوقين الداخلي والخارجي. 

-مكان العملاء أنفسهم ومدى قربهم أو بعدهم. 

-أثر التعليم على استهلاك العملاء للسلعة. 

سيامية الحكوية رذ تتجيع البيم أو الحد هته من بخلال سياستها الضريبية 

- أثر تكاليف النقل وخدمات التسويق الأخرى على أسعار البيع والاستهلاك. 


ز.تباين تكاليف التسويق من منشأة لأخرى: فتكاليف التسويق تختلف من منشأة إلى أخرى بحسب 
السياسة التسويقية المتبعة والآنشطة التسويقية القائمة أو بحسب ظهور سياسات وطرائق تسويقية 
جديدة»؛ وعلى خلاف ذلك تكاليف الإنتاج التي تكون متماثلة أو متقاربة من حيث النوع بين 
المنشآت التي تمارس أنشطة متماثلة وخصوصاً ‏ حالة استخدام معاييرطنية موحدة ف الإنتاج. 

ح.صعوبة تحديد وحدة التكلفة التي ينسب إليها بند التكلفة التسويقي» فمعظم بنود تكاليف 
التسويق تتميز بأنها غير مباشرة الآمر الذي يؤدي إلى صعوبة ربطها بوحدات مباعة بحد ذاتها 
بعمحكس تكاليف الإنتاج. 

ط.تعدد طرائق تحليل وتبويب بنود تكاليف التسويق» إذ أن هناك العديد من صور تحليل وتبويب 
بنود هذه تكاليف منها : 
** حسب المنتجات الرئيسية. 
“#* حسب مناطق التسويق الجغرافية, 
“** حسب الوظائف التسويقية 2 ج14 مقطفة. 
##حسب قنات العفافة. 

5. أسئلة التقويم الذاتي. 

1 -أذكر تعريف تحكاليف التسويق الوارد عن معهد محاسبي التكاليف والمحاسبين الإداريين 2 

انجلترا؟ 
2 -وضح الانتقادات التي يمكن توجيهها إلى تعريقف تكاليف التسويف الذي قدمه كل من ١/1312‏ 
لإاالان) :8 ؟ 

3 -عرف تكاليف التسويق من الزاوية الاقتصادية ومن الزاوية المحاسبية؟ 

4 -وضح بإيجاز أهمية تكاليف التسويق؟ 

5 -عدد المشاكل التي تؤثر لي تكاليف التسويق؟ 

6 -عدد الخصائص التي تتميز بها تكاليف التسويق؟ 

7-حدد العوامل الخارجية التي تؤثر 4 بنود تكاليف التسويق؟ 

6. الأسكلة اموضوعية. 


ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 
الخطأً فيما يأتي: 
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1-( ) تقتصر تكاليف التسويق على تلك التكاليف التي تحدث بعد الانتهاء من الإنتاج. 
2 -( ) المفهوم الاقتصادي لتكاليف التسويق هو مفهوم تلك التكاليف من جانب البائع. 
١-3‏ ) تتسم تكاليف التسويق بتباين أنواعها من منشأة لأخرى. 
4-( ) تنبع صعوبة تحديد وحدة التكلفة التسويقية من كون معظم بنود تكاليف التسويق تتميز 
بآنها غير مباشرة. 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يأتي: 
1[ -يتحدد المفهوم المحاسبي لتكاليف التسويق على أساس: 
أ. كافة التكاليف المرتبطة بأداء مختلف الأنشطة التسويقية 3 المنشأة. 
ب. الفرق بين ما يدفعه المستهلكون 4 :سبيل الحصول السلعة أو الخدمة وبين تككلفة إنتاجها أو 
تجهيزها. 
ج. المنفعة التي يحصل عليها المستهلكون نظير الحصول على السلعة أو الخدمة. 
2-يساهم قياس تكاليف التسويق 2# تحديد : 
أ. تكلفة إنتاج وحدة السلعة أو تجهيز الخدمة المباعة. 
ب. تكلفة إنتاج وتسويق وجدة السلعة أو تجهيز الخدمة المباعة. 
ج. تكلفة تسويق وحدة السلعة أو الخدمة المباعة. 
3-يعد أحد البنود الآتية من تكاليف التسويق التي لاتتسم بتأثير طويل الأمد : 
أ. تكاليف إيجار معارض البيع. 
ب. تكاليف الإعلانات الخاصة والعامة. 
ج. تكاليف تطوير كفاءة البائعين. 
4-تنبع صعوبة قياس إنتاجية بعض بنود تكاليف التسويق من: 
أ. تأثيرها قصير الأمد. ب. تأثيرها طويل الآمد. 
ج. تأثيرها طويل أو حتى قصير الآمد. 
5- من الصعوبة بمكان تحديد مقدار استفادة الوحدات المباعة من كل منتج من تكاليف التسويق 


ب. تحاليف الدعاية والإعلان العامة وتحاليف تطوير حفاءة البائعين. 


ج. عمولة المبيعات المحددة كنسبة من قيمة المبيعات. 
7 الخالااص4ك. 


تناولنا 4 هذه الوحدة مفهوم تكاليف التسويق وأهميتها والخصائص التي تتسم بها.ء حيث تم 
ا 27 
على وجهة نظر المستهلك ومفهومها المحاسبي الذي يتحدد بكافة التكاليف التي تتحملها 
الس لت سس سسا سا | سسطلنها ال لشي 

يكس نيان مكانيت ارين اص ولاك كرون لك سن قي سر اللتكايت واد 
بدورها تساهم مع التكاليف الصناعية 4 تحديد متوسط تكلفة وحدة السلعة أو الخدمة 


المباعة إلى جانب أهمية ضبط تكاليف التسويق والرقابة عليها بالإضافة إلى وجود العديد من 
المشاكل العوامل التي تؤثر 4 هذه التكاليف. 

وتتسم تكاليف التسويق بالعديد من الخصائص التي تميزها عن غيرها من التكاليف» فهي 
تتصف بتأثير طويل الآمد الآمر الذي يؤدي إلى صعوبة قياس إنتاجيتهاء كما أنها تتسم 
بصعوبة تجزثتها وبالتالي عدم إمكانية تحديد الفترة الزمنية التي تمخضت عنها نتائجها. 
ونظرا لعدم وجود ارتباط واضح بين الكثير من بنود تكاليف التسويق ولكون معظم 
تحاليف التسويق تعد غير مباشرة على الوحدات المباعة فإن هذه التحاليف تتصف بصعوية 
تحديد وحدة التكلفة التى ينسب إليها بند التكلفة التسويقى وكذا صعوبة تحميلها على 
وحدات مباعة بحد ذاتها.» ومن جهة أخرى يصعب تحديد استفادة تلك الوحدات من تكاليف 
الأنشطة التسويقية مما يضيف صفة أخرى لبذه التكاليف وهي صعوبة تحديد منفعتها 
لوحدات مبيعات معينة مما يخلق معوق ب إحكام الرفابة على بعض بنود تكاليف التسويق, 
ل ل ل لت كه لي ا ا ا الي ل شت الرسة 
كل منشأة؛ كما أنها تتأثر بالعديد من العوامل الخارجية المتضاربة أحياناً كتقلب طلب 
العملاء ومدى قرب أو بعد أماكنهم وأثر تعلمهم على استهلاك السلع وتعدد أنواع السلع 
ومرونة الطلب عليها ووجود المنافسة 2# السوق وسياسة الحكومة وأثر تكاليف النقل 
ا 2 
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5. ل محة مسبقّة عن الوحدذ الدراسية التاليك. 


عزيزي الدارس» تناولنا ‏ هذه الوحدة مفهوم وأهمية وخصائص تكاليف التسويق» وتبين أن 
هناك عدة خصائص تميزها عن غيرها من التكاليف لاسيما التكاليف الصناعية. ولكن هذا لا 
يعني عدم وجود علاقة بين هذين النوعين من التكاليف» لذا سنتناول # الوحدة الثالثة العلاقة بين 
ا ا لل 


يا 


1- لا تقتصر تكاليف التسويق على بنود التكاليف الواقعة بعد الانتهاء من صنع السلع فهناك 
العديد من بنود تكاليف التسويق يمكن أن تحدث قبل وأثثاء وبعد إنتاج السلع. 

2- المثال الذي يؤيد ذلك: تكاليف الاعلان التي قد تهدف إلى الاعلان عن سلع يُخطط لإنتاجها أو 
سلع جار إنتاجها أو سلع جاهزة. 

تدريب (2): 

لا أوافق على بيع هذا المنتج ب فرع الحديدة بئفس سعر بيعه © المركز الرئيسي وإنما بسعر 

أعلى والسبب 4 ذلك ضرورة الأخذ بعين:الاعتبار تكاليف نقل المنتج من المركز الرئيسي إلى فرع 

الحديدة. 

اللسؤال ال ا 
وضع علامة (”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 


الخطأً: 
-- 


السؤال الثاني: 


اختيار الإجابة الصحيحة: 


الإجاية السمييجا 1أعتاعا]ب 


وقد يعبر عن وحدة التكلفة بأسس كمية: أو متالية, على نحو الحيز التخزيني بالمتر المكعب أو 
بالحيز التخزيني المرجح بالحجم المستخدم ع تخزين الوحدات المباعة من المنتج كما هو الحال 24 
تكاليف المنتجات المباعة من تكاليف تخزين الإنتاج التام» أو بصفقة المبيعات التي تمت من كل 
منتج كما هو الحال 4 تكاليف المنتجات من تكاليف الائتمان والتحصيل» أو سد 
الإعلانية الفعلية بالدقيقة كاهو الحال ف تكاليف المنتجاة المباعة من تكاليف الإعلان 2 
حالة اعتماد المساحة الإعلانية كأساس لتوزيع تكاليف الإعلان والترويج على المنتجات» أو 
بالدراسة التسويقية الفعلية» آو بوحدة المبيعات الفعلية أو وحدة المبيعات الفعلية مرجحة بحجم 
كل وحدة مبيعات أو بكل كيلوجرام كما هو الحال 4 تكاليف الشحن والتوزيع أو بكل 
ريال من قيمة المبيعات الفعلية من كل منتج وغير ذلك من الآسس التي يمكن أن تعبر عن وحدة 
التكامة. 

12 . ا مراجع العربية والأجنبية 

لمراجع العربية 

1.إبراهيم» مقداد محمد (1999م)»: "التكاليف # المجال التسويقي": دار حنين للنشر والتوزيع, 
عمان: الأردن. 

2.بلبع» محمد توفيق (1991م): "تكاليف التسويق"» مكتبة الشباب» القاهرة. 

1. 2 المراجع الأجنبية 
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مسبم صم رورسو مجع جم ومح من 


| م ِ 


1.. أهداف الوحدة 
1 أقسام الوحدة 
1. القراءات المساعدة 
2. جوانب الاختلاف بين تكاليف التسويق والتكاليف الصناعية. 
3. جوانب الالتقاء بين تكاليف التسويق والتكائليف الصناعية. 
4. طرائق قياس وتحميل التكاليف على وحدات النشاط. 
4 . 1 أسباب تعدد طرائق قياس وتحميل عناصر التكاليف على وحدات النشاط. 
4 . 2 أنواع طرائق قياس وتحميل عناصر التكاليف على وحدات النشاط. 
5 الاسلل الموضرعية. 
6. الخلاصة. 


7/ . لمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية. 
6. إجابات التدريبات. 

ال الا 

0 . مسرد المصطلحات. 

11.لمراجع العربية والأجنبية. 


[. المقدمك. 


1 التمهيد: 

عزيزي الطالب» نرحب بك # مطلع هذه الوحدة التي تهتم بتزويدك بخلفية معرفية عن 
جوانب الاختلاف بين تكاليف التسويق والتكاليف الصناعية من حيث الغرض من فياس كل منهما 
والمراحل والآنشطة المرتبطة بكل نوع منهما ومدى تميزهما بالتعدد والتنوع ودرجة التحليل وسهولة 
وصعوبة فياس الإنتاجية ومدى إمكانية استخدام المعايير ب الرفابة عليها والعوامل التي تؤثر 2 
حجمهما وهدى ارتباط كل منهما بالأنفظة الفجارية والسضتاعية والخدمية.كما فته هذه الويحدة 
ببيان جوانب الالتقاء بين هذين النوعين من التكاليف من حيث تكامل الوظائف المرتبطة بهما 
ومساهمتهما ب تمكين الإدارة من النهوض بالوظائف المنوطة بها واشتراكهما ب قياس تكلفة 
وحدة المبيعات وتحديد تكلفة إجمالي المبيعات وصاح الربح عن الفترة من خلال استخدام العديد من 
طرائق فياس وتحميل التكاليف. 


1 . أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادراً على أن: 


ل ال 


3.1. أقسام الوحدة: 


عزيزي الدارس» تلفت انتباهك إلى أن هذه الوحدة تتكون من ثلاثة أقسام رئيسة 


هي : 
1- جوانب الاختلاف الجوهرية بين تكاليف التسويق والتكاليف الصناعية. 
2- جوانب الالتقاء الجوهرية بين تكاليف التسويق والتكاليف الصناعية. 


3- طرائق قياس وتحميل عناصر التكاليف الصناعية والتسويقية على وحدات 


١ 
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يف 


1.. القراءات المساعدة: 


انر إن سات الامش عر راف ساف ساعد لمكن عن ني 

راك شما ميا عدر إلا كان طن دشان لسر فسن مره عات هده الر ده 
1. أبو زيد» كمال خليفة و الدهراوي2» كمال الدين مصطفىء» (2007م): "دراسات 
متقدمة © محاسبة التكاليف'؛ المكتب الجامعي الحديث» الإسكندرية» ص (81- 


06). 
2. الإرياني» محمد فضل (2007م)»: "الإطار النظري والعملي لمحاسبة التكاليف", ط9, 
الجمهورية اليمنية» صنعاء. ص (79-57). 


تظهر بعض الفروق بين تكاليف التسويق وتكاليف الإنتاج كما يلي: 

أ.تعبر التكاليف الصناعية عن:تكاليف كافة الأقسام أو المراكز أو المراحل الإنتاجية» ومن ثم 
تستخدم 4# تحديد تكاليف الوحدات المنتجة + كل فسم أو مركز أو مرحلة إنتاجية» أما 
تكاليف التسويق فتعبر عر اتشكانيف امرتلالة بالوظاتت التسويقية ب مختلف مراكز التسويق 
أو المناطق التسويقية»؛ ومن ثم تستخدم 4# تحديد تككلفة المبيعات من التكاليف المرتبطة بتلك 
الوظائف ومن ثم تحديد تكلفة كل وحدة من وحدات المبيعات. 

ب.تحدث التكاليف الصناعية ب المراحل أو العمليات الصناعية وهي تكاليف 4 وحول مكان 
محدد هو امسن وا لقا 7 لاسن ل مكانب :914041 #بدرجة عالية: أما بالنسبة 
للعمليات التسويقية فتسمح بدرجات محدود من السيطرة على تكاليفها بسبب المستهلك 
ورغباته». والعوامل الحكومية» كما أن عملية البيع تتم خارج حدود دائرة المنشأة. 

ج: تتميز تكاليف التسويق بالتنوع والتعدد وهو مالا تتميزبه تكاليف الإنتاج التى لاتزداد بندا أو 
تنقص آخر إلا 4 حدود ضيقة و الظروف التي تتغير فيها أنواع المنتجات أو طريقة الصنع, 
فمثلا ثبات ظروف العمل داخل المصنع وثبات دوران الإنتاج بصفة رتيبة ومستمرة يؤدي إلى ثبات 
هدد.وأنواع ينود التكاليق الصتاعية كما يؤدى :إلى قات مبالغ معظمها أيضا مالم تتنير ظروفق 
الاحان المتعلقة باعفان المواد العنامر : ومعد لاف احور العداناه بك حين ان تكاليف السرن: ات 


اللسود فاشني عوامل اجا ككل نر نضا وامكابيانيا. رلا ررضت :انه هاي هده 
عوامل خارجية كأاحوال العملاء وتقلب أذواقهم وقدراتهم الشرائية وقوة المنافسين وتزايدهم أو 
تنافصهم وطرائق الإعلان وتنشيط البيع» وطرائق الوصول إلى المستهلك النهائي للسلعة سواء 
مباشرة أو عن طريق الوسطاء»ء وسياسة الحكومة التجارية. 

د. تحليل تكاليف التسويق أوسع من تحليل تكاليف الإنتاج» حيث يتم تحليل تكاليف التسويق 
حسب وظائف التسويق من تخزين؛ ونقل» وإعلان» وبيع مباشر»ء وائتمان وتحصيل» وبحسب 
أتواع السك المباعة وفكات. العملا وقتوات التسويق وطرائقه وحيهم الصيففقات.وغيرها » 3 بحين أن 
تحليل تكاليف الإنتاج يتم عادة حسب وحدات الإنتاج أو مراحله أو مراكزه الإنتاجية. 

و.تقاس الكفاءة الصناعية بصورة عامة بانخفاض تحكاليف الوحدات المنتجة بينما تقاس الكفاءة 
التسويقية يزيالة حم الويخدات اليلق 

و.استخدام الأنماط (المعابير) 2 #اي الإنعتجيك وو #كل واسع بينما يكون محدود * 
تكاليف الشيوية. 

ز.تلعب العوامل النفسية والعلاقات الإنسانية دوراً كبيراً ب حجم تكاليف التسويق والتي ربما تعتبر 
من الفروق الرئيسية بين التكاليف الصناعية وتكاليف التسويق» فالإدارة يمكنها الرقابة على 
تكاليف العمل الإنساني المسخر للانتتاج باستخدام ساعات العمل المباشر أو ساعات تشغيل 
الآلات؛: ولكن لا تستطيم| | لإأارة الل تؤهذوبا لضابط اذا إر| !]| المستهلك # المستقبل من سلع 
وبأي مواصفات» فالعلاقة بين أغراد البيع السوق هي الأملاس: وكلما زاد النشاط أو تطورت 
الظروف كلما زادت#حلقّة الاتصال بين البائعين والمشترين»: # مين نرى 4 النشاط الإنتاجي 
الارتباط القوي بين الآلات من جهة والعمال من جهة أخرى؛ وكلما تطورت التكنولوجيا كلما 
قل استخدام العمل اليدوي حتى أصبحت العلاقة غير منتظمة بين الآلة والعامل» وصار الارتباط 
في بين الآللات بعضها ببعض. 

ح. ترتبط تكاليف التسويق بالمنشات التجارية والصناعية والخدمية البادفة للربح» ‏ حين يرتبط 
تن العسا عي سات السام قلسي 

| 3. جوانب الالتقاء بين تكاليف التسويق والتكاليف الصناعية. 

١‏ | لعن الغاركة ين تكاليت السموى والتكالبت المشاعية هازن افتدات للغارف الإدارية د 

المنشأة» وعلى ذلك تتضح العلاقة بينهما من خلال الآتى: 
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ؤ 
مقس سم رده 


يف 


أ.أن كلا منهما ينجم عن وظيفتين ذا المنشأة ذاتها هما وظيفتي الإنتاج والتسويق اللتان ترتبطان 
بعلاقة تكامل» إذ تظهر هذه العلاقة بقيام قسم التسويق بإجراء الدراسات اللازمة للوصول إلى 
ما يمكن بيعه من السلع» وتزويد قسم الإنتاج بدذلك لكي يقوم بتخطيط عدد الوحدات الواجب 
ضلعها والتكاليف اللازمة لذلك: 

ب.تساعد بيانات كل من تكاليف الإنتاج وتكاليف التسويق الإدارة ‏ النهوض بوظائفها 
التخطيط: والرقابية وفياس الأداء :نز تحويد الاتجر شاقن واتخاة القرارات: 

ج.تعهد تكاليف التسويق مكملة لتكاليف الإنتاج وتلتقي معها لغرض قياس تكلفة وحدة المبيعات 
وبالتالي تحديد تكلفة المبيعات وبيان نتيجة نشاط المنشأة» ويتوفف تحميل كل من التكاليف 
الصناعية والتسويقية على وحدات النشاط الإنتاجي والبيعي ومن ثم تحديد نتيجة أعمال المنشأة 
من خلال فياس وتحميل عناصر التكاليف على وحدات النشاط. 

د.اشتراك كل من تكاليف التسو 9[ كفا نجن يصن رو[ تخدام واحدة أو أكثر من طرائق 
تحميلهما على وحدات النشاط» إذ توجد عدة طرائق لبذا الغرض» وسنوضح 4 القسم الآتي 
مفهوم كل طريقة وكيفية تحميلها عناصر التكاليف على وحدات النشاط الإنتاجي 
والتسويقي. 

4 . طرائق فياس وتحميل عناصر التكائليف على وحدات التشاط 

ك العديد من طرائق فياس ب عية والتسويق وتحمي وحدات 

الإنتاجي والبيعيء وتتمثل تلك الطإرائق 5 السريكة الباشترة: الطريقٌة المتغيرة: الطريقة المستغلة: 

الطريقة الكلية: ومنبين 2ه 2207 21 205175 #لريقة 4 تحميل التكاليف 

تاركين فياس عناصر تكاليف التسويق بشكل تفصيلي إلى الوحدة الرابعة. 

4 . 1 أسياب تسد طترائق قياس تسيل عنامي المضائيف على وحدات التشاط: 
يقترن تعدد طرائق قياس وتحميل التكاليف على وحدات النشاط الإنتاجي والبيعي بالعديد من 

الأسباب أبرزها: 

أ.تعدد مستخدمي بيانات التكاليف من إدارة ومستخدمين من داخل المنشأة وتنوع واختلاف 
احتياجاتهم من تلك البيانات للنهوض بالواجبات المنوطة بهم. 

ب.تعدد وتنوع أهداف محاسبة التكاليف والتي تتمثل بصفة عامة بالآهداف الآتية: 
- قياس تكلفة الوحدة المنتجة وتكلفة الوحدة المباعة أو الخدمة المقدمة من كل عنصر من 

مناه اكيت 


-تزويد إدارة النشأة بالبيانات والمعلومات التكاليفية الخلاكمة واللازمة لاحكام الرقاية على 
عناصر التكاليف وضبط وحماية موارد وممتلكات وأموال المنشأة من السرقة والضياع وسوء 
الاستخدام. وكذلك توفير البيانات التكاليفية لأغراض تقييم الآداء. 
-توفير البيانات والمعلومات التي تساعد الإدارة 2 القيام بوظائفها التخطيطية. 
- توفير البيانات والمعلومات اللازمة لترشيد القرارات الإدارية والاقتصادية المختافة والتى منها 
على سبيل المثال القرارات الآتية: 
ف تسغير امنتجات التى كم الانتهاء مق إنتاحها. 
تسر التجات هقديا يدف الدخول_ ف التاقصبات, 
© إضافة إنتاج سلعة جديدة أو الاستغناء عن أخرى. 
© شراء سلعة تدخل 2 الإنتاج هين 03575 لها لصنم. 
© إضافة خط إنتاجي أو الاستغناء عن آخر. 
©» فتح أسواق جديدة او الاكتفاء بالأسواق الحالية. 
4 . 2 أنواع طرائق قياس وتحمي قطنا صَرَآلتكاليف على وحد .ال الشاط: 
تتم عملية قياس وتحميل غعناصر التكاليف الصناعية والتسويقية على وحدات النشاط 
باستخدام واحدة أو أكثر من اللاأأائق الآتوتة 
-طريقة التحاليف المباشرة. 
-طريقة التحاليف المتغيرة. 
-طريقة التكاليف امسا "١‏ 
-طريقة التكاليف 88" 
وقبل تناول كل طريقة من حيث مفهومها وكيفية تحميلها عناصر التكاليف على وحدات 
لشاف الو حد كي اعفد والريحدات الساعة خلال القتر: لكان دده قي ار ها ل أن مده 
الطرائق السابقة تحمل وحدات النشاط بعناصر التكاليف المباشرة صناعية وتسويقية ولكنها 
تتفاوت 2# درجة اعتراف كل منها بالتكاليف غير المباشرة الصناعية والتسويقية وتحميلها على 
وحدات. النشاط الانتاجى. والبيعس». فطريقة التكاليف المباقيرة ل مترفه بهذم العتاضر مظلقا 
كعناصر تكاليف إنتاج أو تسويق وإنما تعتبرها أعباء زمنية يتم خصمها من إيرادات الفترة ‏ قائمة 
الكل اهاعري :لتك ينف لت مر رف فيل ال التي ون ضف الك ها سير اليا 
على الوبحدات المتشحة والويحد انك المباغة وتنقير عناصسر التكاليف غير الباشرة الثابتة كاف أعياء 
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يف 


زمنية يتم خصمها من إيرادات الفترة ك قائمة الدخل» ومن جانب آخر تعترف طريقة التكاليف 
نشد كاذ عام التكايت سي الماشرة باإسناء الجر عر سكل 2 التكايت اننا 
الصناعية والتسويقية والذي تعتبره أعباء زمنية يجب أن تتحمل به إيرادات الفترة 4 قائمة الدخل» أما 
يقة التكانيف انكر دعترف يجميع ينود التكانيف غير المباشر: و تحملها على وعدات التشال. 
وفيما يلي توضيح موجز لكل طريقة من طرائق قياس وتحميل عناصر التكاليف على وحدات 
النشاط وذلك من حيث مفهومها وإجراءات استخدامها ب قياس وتحميل عناصر التكاليف ومن ثم 
تقييم كل طريقة 4 ضوء أهداف محاسبة التكاليف: 


4 . 2 . 1 طريقة التكاليف المباشرة 17/161106 6205118 أعع01] 
وفقاً لبذه الطريقة يتم تحميل وحدات لفت ةلال اللنتاجى والبيعي بالتكاليف المباشرة فقط سواء 
كانت صناعية أو تسويقيةء أما للهف ينك د طن مؤتنيرة والثابتة الصناعية والتسويقية 
فتعتبرها هذه الطريقة أعباء زمنية يحب تحميلها غلى إيرادات الفترة 4 قائمة الدخل. 
ويتم قياس وتحميل وحدات النشاط بعناضر التكاليف من خلال إعداد قائمة التكاليف والتي 
تظهر على النحو الآتي: 
جدول (3 . 1) 


قائمة التظاللك علا . بد ضير و شلها راللة التلك ا اليف المباشرة 


التكاليف الصناعية: 
مواد مباشرة 


أجور مباشرة 


خدمات مياشرة أخرى 
إجمالى التحكاليف الصناعية المباشرة خلال الفترة 
(+) التكلفة الصناعية المباشرة لمخزون الإنتاج تحت التشغيل أول الفترة 


(-)التكلفة الصناعية المباشرة لمخزون الإنتاج تحت التشغيل آخر الفترة 
-التكاليف الصناعية المباشرة للإنتاج التام خلال الفترة 

+ التكلفة الصناعية المباشرة لمخزون الإنتاج التام أول الفترة 
(-)التكلفة الصناعية المباشرة لمخزون الإنتاج التام آخر الفترة 


- التكاليف الصناعية المباشرة للإنتاج التام المباع خلال الفترة 
+ تحاليف التسويق: 


مواد تسويفية مباشرة 


أجور تسويقية مباشرة 


الي 


خدمات تسويفية مباشرة احرى 
إجمالي التكلفة التسويقية المباشرة 
تكلفة المبيعات 


جدول (3 . 2) 
قائمة الدخل عن :....... وفقناً تطريقة التكاليف المباشرة 
البيان 


إيرادات المبيعات (عدد الوحدات المباعة * سعر البيع) 
(-) تكلفة المبيعات 

مجمل الربح أو (الخسارة) 

(-) التكاليف والمصروفات الآتية: 

تكاليف صناعية غير مباشأ|!] التغيرا 

تكاليف صناعية غير مباء ال ” 

تكاليف تسويقية خبر#7 ” ضيه 

تكاليف تسويقية غير © الاارة ثابتة 

تكاليف إدارية وتمويلية 


صاحك الربح أو (الخسارة) 


و4 ضوء أهداف محاسية التكاليف تتميز طريقة التكاليف المباشرة بالآتى: 
أ.سهولة قياس تكاليف وحدات النشاط الإنتاجي والبيعي لأن هذه الطريقة لا تأخذ بعين الاعتبار 
عد جيل دداتك السا فك سكاليت شير الباندن كام سو كانت مناه و شير د 
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ثايتة او مبعيره. 


مقس سم رده 


يف 


ب.التخلص من الآراء والآحكام الشخصية ثش قياس وتبويب وتحميل التكاليف غير المباشرة على 
وحدات النشاط واعتبار تلك التكاليف أعباءً على قائمة الدخل. 

ج.ثبات أعدم تذيذب"' متوسط تكلفة الوحدة وعدم تآثرها بتقلبات حجم النشاط وذلك بسبب 
استبعاد كل التكاليف الثابتة وعدم تحميلها على وحدات النشاط. 

د.سهولة تحديد تكلفة المخزون من الإنتاج التام وغير التام أول وآخر الفترة. 
وبالرغم من هذه المزايا إلا آنه يعاب على هذه الطريقة 

أ الآ نظي النكلفة الجشقية والعادلة للوخدة النتحة أو اللباعة نظر الاستعادها حميه عتاضر 
التحاليف غير المباشرة الصناعية والتسويقية من تكلفة الوحدة. 

ب. قصورها الواضح ب إحكام الرقابة على عناصر التكاليف لاعترافها بجزء من التكاليف 
المتغيرة هو الجزء المتغير بنسبة (1)00/.فقظ. 

ج. لا تعتبر البيانات والمعلومات المقدمة ذ:ظل هذه الطريقة مفيدة لأغراض التخطيط ورسم 
السياسات السعرية 4 المدى فقطثير الأجل لعدم اعترافها بجزء من التكاليف المتغيرة هو الجزء 
غير المباشر المتغير أو 4 المدى متوسظط الأجل لعدم اعترافها بالتكاليف الثابتة المستغلة أو 2 
المدى طويل الأجل لاستبعائهاء/تكائيف المة كلية. 

د. لم تحل هذه الطريقة مشكلة تخصيص وتوزيع وتحميل التكاليف غير المباشرة وإنما تفادت 
مواجهتها بتحميلها على إبإ| !أ الك الخترةزهنيى عتمدر اا 


4 . 2 . 2 طريقة التكاليف المتغيرة 16+11600/! 6051618 ١٠/321316‏ 

وفقا لبذه الطريقة يت 5155570 لشاف 4 سد التكاليف الصناعية المباشرة 
وغير المباشرة التي تتغير مع تغيرات حجم النشاط (التكاليف الصناعية المتغيرة): أما الجزء الثابت 
من التكاليف الصناعية غير المباشرة المستغلة وغير المستغلة فتعتبرها تكاليف زمنية يتم تحميلها 
على إنزادات الفكرة بالكامل مثليا ذف ذلك مذل. الملضروضاف. الاذارئة والتمويلية» بوذلك يه كاكهة 
الدخل» وك السياق ذاته يقتضي استخدام هذه الطريقة تحميل وحدات النشاط التسويقي (الوحدات 
المباعة) بعناصر تكاليف التسويق المباشرة وغير المباشرة التي تتغير مع تغيرات حجم النشاط 
(التكايت الفبمويقية النتيرنا: آنا الجرء النايت عن تكانيف الششرية غير الناشرة الله وشير 
المستغلة فتعتبرها تكاليف زمنية يتم تحميلها على إيرادات الفترة بالكامل 4# قائمة الدخل. 


وعلى ذلك فإن التككلفة المتغيرة لوحدات النشاط الإنتاجي خلال الفترة تقتصر على عناصر 
التحاليف الآتية: 
أ.التكاليف الصناعية المباشرة ( المواد المباشرة والأجور المباشرة وتكاليف الخدمات الصناعية 
المباشرة الأخرى). 
ب.التكاليف الصناعية غير المباشرة المتغيرة. 
ومن جهة أخرى تشمل التككلفة المتغيرة لوحدات المنتج المباع نصيبها من عناصر التكاليف 


أ.التكلفة الصناعية المتغيرة. 
ب.تحاليف التسويق المباشرة (المواد المباشرة والأجور المباشرة وتكاليف الخدمات التسويقية المباشرة 
الأخرى). 

ج.تكاليف التسويق غير المباشرة المتغيرة. 

ويتم تحميل وحدات النشاط بعناصر التكاليف من خلال إغداد قائمة التكاليف التي تظهر 
على النحو الآتي: 

جدول (3.3) 
قاكمة التاك# | اليف عن »... كفا لطريقية التباك | ليف المتغيرة 


إجمالى التكاليف الصناعية غير المباشرة المتغيرة 
إجمالى التكاليف الصناعية المتغيرة خلال الفترة 

+ التكلفة الصناعية المتغيرة لمخزون الإنتاج تحت التشغيل أول الفترة 
(-)التكلفة الصناعية المتغيرة لمخزون الإنتاج تحت التشغيل آخر الفترة 
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+ التكلفة الصناعية المتغيرة لمخزون الإنتاج التام أول الفترة 
(-)التكلفة الصناعية المتغيرة لمخزون الإنتاج التام آخر الفترة 
إجمالى التكاليف الصناعية المتغيرة للانتاج التام المباع خلال الفترة 


أما نتيجة النشاط من صا ربح أو خسارة فيتم.تحديدها من خلال إعداد قائمة الدخل التى 
تظهر بالصورة الاآتية: 
جدول (3 . 4) 


قائمة الدخل عن........ وذقا لماجلكةا النكاتصت المتتيرة 


(-) تكلفة المبيعات 
مجمل الريح أو (الخسارة) 


(-) التكاليف والمصرفات الآتية: 


تكاليف تسويقية غير مباشرة تابتة 
مصاريف إدارية وتمويلية 
صاك الربح أو (الخسارة) 


و4 ضوء أهداف محاسبة التكاليف تتسم طريقة التكاليف المتغيرة بالمزايا الآتية: 
اد تسباعب البياننات التكاليفية القدمة ونا لبذ الطريقة على احكام الوقاية على غتاضير 
التكاييت الخدير: نكر اير ها الواضع بين التكاليف اكير والتكاليف النارد:. 


يه نات متورسطة نكاد الوجد: شعنا نكر لامتعاد التكاليت النايتة من مترسظ تكافة لويد 

ج. تساعد هذه الطريقة من خلال البيانات التي تقدمها على القيام بعملية التخطيط ورسم 
السياسات السعرية 4 المدى قصير الآأجل فقط لاحتواء متوسط تكلفة الوحدة على التكاليف 
امسر فض وابتيان لكان سا رست فى سين ]لان مسن بسحن البتدامات 
التكانيق التقيرة ف انخاذ قراى: 
© الإبقاء على إنتاج وبيع منتج معين أو حدفه. 
© قبول أو رفض طلبيات معينة. 

8 شواءغ منادة معينة من السوق آم إنقائجها داخليا. 
©» غير ذلك من القرارات. 
ومن جهة أخرى يؤخذ على هذه الطريقة الآتي: 

أ الا تسر تخافة الورحدة انحا 000 لظ .- 7ك والنطريقة عن قتكافتها الحقيف: 
والعادلة نظراً لعدم تحميل هالقؤاات التشاط بالإكائيف لتاب الل تغلة. 

ب. لا تعبّر تكلفة مخزون الإنتاخ'الكام وتحت الت فيل آخر الفذؤة نطق تكلفتيهما الحقيقية والعادلة: 
نظرا لعدم الاعتراف بالتك ارالك الطمنيشية لا بتوداف ققلة حك ذلكاليف منتج:» وبالتالي عدم تعبير 

قائمة المركز المالي عن المركز المالي الحقيقي للمتشأة. 

ج. لا تمكحس تحافة الور ىلالا ٠‏ لتشم 1د ,الالال للمبيعات»: نظرا تعدم احتواء 
تكلفة الوحدات الما حي ١‏ لاي ]| ل تال ولك 000 والتسويقية المستغلة» وإنما 
اعتبار عناصر التك لق الثابتة كافة سواء كانت صناح] #كشويقية عبئأ زمنياً يخصم 
بالحكامل من إيرادات الفترة ‏ فائمة الدخل» وبالتالي ينجم عن إتباع هذه الطريقة عدم تحقيق 
ينابنة حائلة 1 سر وات لش و لتكانيف الجصفية را نجاولة جاه ييا 

د. إهمالبا للتكاليف الصناعية الثابتة المستفلة التي يجب أن يتحمل المسئولية عنها العاملون ب 
خطوط الإنتاج» فضلاً عن تجاهلها للتكاليف التسويقية الثابتة المستغلة التي يجب أن يتحمل 
المسئولية عنها العاملون # النشاط التسويقيء وبذلك لا تهتم هذه الطريقة الرقابة على عناصر 
التكانليف الكارة 
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ف لضاف الببانات التكاليفية القرمة رمف ليزه الطرية ةيه خراص التخطيظ وريه السياسات 
السعرية .ف اللدى متوسط الأجل لاهمانيا التكانيت الثاركة |الستكلة أو فا المدى طويل الانجل 


4 . 2 . 3 طريقة التكاليف المستغلة 0)0طغ16/! 2051108 16101م501طم 
سر هده الخريقة ا صول وات فيا وتجيين التكانييو كتري شفيف هرات يجابب: 
النكاليف». إليتم وهنا ليذم الطريقة تحميل:وحد اث النقاط بحتاصير التكاليق الآفة: 
© التحاليف الصناعية المتغيرة المباشرة وغير المباشرة. 
© التكانبت الصسناعدة النارة: الستفا:: 
» تكاليف التسويق المتغيرة المباشرة وغير المباشترة. 
© تكاليف التسويق الثايتة المستغلة. 
أما التكاليف الثابتة غير اللشتغلة الصناغية#اوالتسويقية افتعتّبرها الطريقة ناتجة عن الضياع 2 
الطاقة الإنتاجية والبيعية لذا يتم مقابلتها مع إيرادات الفترة # قائمة الدخل. 
ويتطلب استخدام هذه الطلزيقة 4 قياس عناصر التكاليّف وتحملها على وحدات النشاط 
تحديد نسبة استغفلال الطافة |1181 ٠٠‏ تي لضان ١‏ ]|[ ليعية بفرض تحديد التكاليف 
الثابتة المستغلة وغير المستغلة» ويتم تحديد نسبتي استفلال الطاقة الإنتاجية والبيعية 4 ضوء مفاهيم 
الطافة» حيث توجد ثلاثة مفاهيم رئيسية للطاقة هى: 
-الطاقة المثالية: /ا3611م3) |0623| 
هي طاقة الإنتاج والبيع القصوى المحددة خلال الفترة التكاليفية طبقا للمواصفات المثالية 
لعناصر الإنتاج والتسويق (المواد ‏ الآلات. الموارد البشرية والتسهيلات الأخرى)»: ويعاب على هذا 
المفهوم للطاقة الآتى: 
أ.لا يراعي الأوقات الضائعة المسموح بها مثل أوقات راحة العاملين وأوقات الغذاء والصلاة وأوقات 
تهيئة المواد الخام والآلات للانتاج والانتقال من عملية إنتاجية لأخرى. 
ب.لا يراعي الأوقات الضائعة المسموح بها الناتجة عن توقف آلات الانتاجح ومعدات ووسائل التوزيع 
التسويقية لأغراض الصيانة الدورية أو يسبب العطل أثناء التشغيل. 


ْ 3 | 


- الطاقة العملية (الطاقة القصوى المتاحة): لا03036©11 |301163م8 
هي الطاقة القصوى المتاحة بعد استبعاد كافة المسموحات والاختناقات» بمعنى هي أقصى 
طاقة يمكن تحقيقها بعد الآخذ بعين الاعتبار المسموحات من أوقات الإنتاج أو البيع الناتجة عن 
اختياحات الآلات للصيانة والتهيئة واحتياج العمال للانتقال من عملية إنتاجية لأخرى وأوقات الصلاة 
والغذاء وغير ذلك من المسموحات. 
- الطاقة الفعلية (المستغلة): لإأ3036©1) [0113/ 
هي الطاقة الفعلية التي حققتها المنشأة أو المصنع 4 فترة زمنية معينة من الطاقة القصوى 
المتاحة. 
ويتم التعبير عن الطاقة الإنتاجية المستغلة إما بعدد وحدات الإنتاج خلال فترة زمنية معينة أو 
بعدد ساعات العمل المباشر أو ساعات ؟ اضر ادق ومن جهة أخرى يمكن أن يتم التعبير عن 
الطاقة البيعية المستغلة بعدد وحدات المبيعات أو:قيمة المبيعات خلال فترة زمنية معينة.» كما أنه 
يمكن قياس الطاقة المستغلة بعدد الصفقات التي تمت أو المساحة المستخدمة لتخزين المنتجات 
التامة وغير ذلك من المقاييس ذات الصلة. 
وبناءً على ما تقدم فإنه يتم تحديد نسبة استغلال الطاقة وضق المعادلات الآتية: 
كمية الإنتاج الفعلى خلال الفترة 
نسبة استغلال الطاقة الانتا الا ا لاتي- ‏ ا ___ 1 > 00 1 
1 الملاقوو تنبا جيغاابتاماوى امنا لاله 
ومن ذلك فإن: 
كيد المبيعات الفعلية 88515 2 


نسبة استغلال الطافة | 7 ل م للم الح ره 83507 100[ 


التكاليف الصناعية الثارفة السكفلة> إاحبالى التتكاليق المستاعية الفايقة * نبسسة اسمتفلال ا لطاقة الانتاحية: 


القكاليش:الصناهية القايةة غين السكئلةة جما التكاليك الصتاغية القابتة <التكاليف:الصتاضة الثايتة السقفلة: 


ومن ذلك فإن: 


تكانيف التسوية القاينة المسففلةه إحماتى تكالنف: الوق التاحة * نسية استناذل اللاقة البيعي:. 


١ 


تكاليف التسويق الثابتة غير المستغلة-إجماليى تكاليف التسويق الثابتة - تكاليف التسويق الثابتة 
التحكاليف وعلى النحو الآتى: 


20 
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جدول (3 . 5) 


قائمة التكانيت ع ...ب زفق نطريقة النكانيف ا ددا 


أولاً: التكاليف الصناعية 

أ- تكاليف صناعية مباشرة: 

مواد مباشرة 

أجور مباشرة 

تكاليف خدمات صناعية أخرى مباشرة 

إجمالى التكاليف الصناعية المباشرة 

ب- تكاليف صناعية غير مباشرة متغيرة 

مواد صناعية غير مباشرة متغيرة 

أجور صناعية غير مباشرة متغيرة 

خدمات صناعية أخرى غير مباشرة متغيرة 

إجمالى تكاليف صناعية غير مباشرة متغيرة 

ج- تكاليف صناعية غير مباشرة ثابتة مستغلة 

إجمالى التكاليف الصناعية المستغلة خلال الفترة 

+ التكلفة الصناعية المستغلة ١‏ ليه لإنتاج تحت التشفيل أوَلالقترة 
(-)التكلفة الصناعية المستغلة [ثْط؛ا مث الانتاج تحت ال#افيل آخر الفترا 
التكلفة الصناعية المستغلة للإنتاج التام خلال الفترة 

+ التكلفة الصناعية المستغلة لمج ]| ١٠٠١‏ الكام (و5 الفترة 
(-)التكلفة الصناعية المستغلة لزان ]| الانتزاح الكام أتظر الصبرة 

- التكاليف الصناعية المستغلة للإنتاج التام المباع خلال الفترة 

+ ثانياً: تكاليف التسويق: 

أ- تكاليف تسويقية مباشرة 

مواد تسويقية مباشرة 

أجور تسويقية مباشرة 

تكاليف خدمات تسويقية مباشرة أخرى 

إجمالي تكاليف تسويقية مباشرة 

ب- تكاليف تسويقية غير مباشرة متغيرة 

ج- تكاليف تسويقية غير مباشرة ثابتة مستغلة 

إجمالى تكاليف التسويق 

تكلفة المبيعات 

أما نتيجة النشاط فيتم تحديدها من خلال إعداد قائمة الدخل وعلى النحو الآتي: 


جدول (3 . 6غ 


قائمة الديخكل هن وكق تطريقة التكانيف: | لا 


إيرادات المبيعات 

(-) تكلفة المبيعات 

مجمل الربح أو (الخسارة) 

(-) المصروفات والأعباء الآتية: 

تكاليف صناعية غير مباشرة ثابتة غير مستغلة 
تكاليف تسويقية غير مباشرة ثابتة غير مستغلة 


صا الربح أو (الخسارة) 
و4 ضوء أهداف محاسبة التكاليف تعتبر طريقة التحكاليف المستغلة أفضل طرائق تحميل 


التكاليف لتميزها بالاتى: 

أ. تعد أعدل الطرائق قياسا 111 اليل" ال«سكى ك يهط . ذ!!] لحمل وحدات النشاط الإنتاجي 
والبيعي بالتكلفة الحفي ‏ 22 09 2 لكي ليوات النشاط التكاليف الثابتة 
حر لط 

ب.من أفضل وأكثر الطرائق إحكاما للرقابة على عناصر التكاليف لكونها ميزت بين التكاليف 
تقر لصي رفسو الى نه سيار على عار ال ل خط هع 
والعاملين ب النشاط التسويقي والتكاليف الثابتة الصناعية والتسويقية التي تقع مسؤولية 
الجزء المستغل منها على عاتق المنفذين ‏ خطوط الإنتاج والعاملين # النشاط التسويقي بينما 
اي ل اسلش سا عي كاين جد : الجا د هنا 

.قد البياناث والمعلومات التكاليفية المقدمة وفقاً لبذه الطريقة مفيدة وملائمة لأغراض التحظيظل 
ورسم السياسات السعرية واتخاذ القرارات ك4 المدى قصير الأجل لفصلها بين التكاليف 
المتغيرة والثايتة وإامكانية تحديد متوسط تكلفة الوحدة من التحاليف المتغيرة» و؛ المدى 
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متوسيكل الأهل لاحتواء متووبهل تكافة الوخدة علن التكاليف: المتغفيرة والتكاليف الثابة: 
المستغلة. 
وبالرغم من المزايا التي تتسم بها هذه الطريقة إلا آنه يشوبها بعض العيوب منها: 

اميةوقق تحدين النكافة البيتها: اللحفيقة والعادلة الخامية يويحن: التشاكل فلي دريعة الدقة د 
التمييز بين التكاليف المتغيرة والثابتة وشبه المتغيرة وشبه الثابتة وعلى الدقة © تحديد نسب 
استكقلال الطافة الانتاجية أو البيعية. 

ب.صعوية قياس الطاقة (المثالية- المتاحة- المستغلة) للعديد من الآأنشطة الإنتاجية والتسويقية لاسيما 
ا حالة تعدد المراحل الإنتاجية وتنوع المنتجات. 

ج.لأنمعد البيانات والمعلوفات المقدمة وفمًا ليذه الظريقة ملاكمة بدرجة كافية لأغراض التغطيط 
ورسم السياسات السعرية واتخاذ القرازّات#2 المدى طويل الأجل لاستيعادها من تحكاليف 
وحدات النشاط التكاليف اا#اج شر انوجتتة. 

د. تدذيذب (عدم ثيات) متوسط تكلفة الوحدة من فترة تكاليفية لأخرى +3 حالة تقلبات مستويات 
حجم النشاط #4 الفترات المتعاقبة وذلك بسبب احتواء متوسّط تككلفة الوحدة على التكاليف 
الثابتة المستغلة والتي يتأثر متوسط تكلفة الوحدة منها بتقلبات حجم النشاط الإنتاجي 
والبيعي من فترة لآأخرى. 

4 . 2 . 4 طريقة التكاليف اللكليلة 1507/1615001أ05) اأني 

وفقا لبذه الطريقة يتم لزاه 29# 222 2 0050 ينها تكلفة منتج بصرف النظر 
عما إذا كانت متغيرة أو ثابتة» لذلك تقوم هذه الطريقة بتحميل وحدات النشاط الإنتاجى بكافة 
غناصر التكانيف السناض "انير وغير الناشرة المكفير والشايد © عهياة عن ذلك ينم النظر إلى 
كافة تكاليف التسويق على أنها تكاليف تتعلق بالوحدات المباعة ومن ثم يتم تحميل وحدات 
النشاط البيعي بكافة عناصر تكاليف التسويق المباشرة وغير المباشرة المتغيرة والثابتة» وعلى ذلك 

تتكون التكلفة الكلية لوحدة المنتج نصيبها من عناصر التكاليف الآتية: 

أ.التكاليف الصناعية المباشرة ( المواد المباشرة والأجور المباشرة وتكاليف الخدمات الصناعية 

المباشرة الأخرى). 
ب.التحاليف الصناعية غير المباشرة المتغيرة. 
ج.التكاليف الصناعية غير المباشرة الثابتة المستغلة وغير المستغلة. 


الها 


ومن جهة أخرى تشمل التكلفة الكلية لوحدة المنتج المباع نصيبها من عناصر التكاليف الاتية: 
أ.التكاليف الصتاعية المتغيرة مباشرة وغير مباشرة. 
ب. التكاليف الصناعية الثايتة المستغلة وغير المستغلة. 
ج.تكاليف التسويق المباشرة ( المواد المباشرة والأجور المباشرة وتكاليف الخدمات التسويقية 
المباشرة الأخرى). 
د.تكاليف التسويق غير المباشرة المتغيرة. 
؛.تحاليف التسويق غير المباشرة الثابتة المستغلة وغير المستغلة. 
ويتم تحديد التكلفة الكلية للوحدات المنتجة والوحدات المباعة من خلال إعداد قائمة 
التكاليف وعلى النحو الآتى: 


حجدول (7.3) 


مواد صناعية مباشرة 
أجور صناعية مباشرة 
تكاليف خدمات صناعية مباشرة أخرى 


إجمالى التكاليف الصناعية المباشرة 
ب- تكاليف صناعية غير مباشرة متغيرة: 
ج- تكاليف صناعية غير مباشرة ثابتة (مستغلة وغير مستغلة) 


إجمالى التكاليف الصناعية "مباشرة وغير مباشرة" 
+ التكلفة الصناعية الكلية لمخزون الإنتاج تحت التشغيل أول الفترة 
(-) التكلفة الصناعية الكلية لمخزون الإنتاج تحت التشغيل آخر الفترة 
- التكلفة الصناعية الكلية للإنتاج التام خلال الفترة 
+ التكلفة الصناعية الكلية لمخزون الإنتاج التام أول الفترة 
(-) التكلفة الصناعية الكلية لمخزون الإنتاج التام آخر الفترة 
التكلفة الصناعية الكلية للانتاج التام المباعء خلال الفترة 
ثانياً: تكاليف التسويق: 
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مقس سم رده 


يف 


مواد تسويقية مباشرة 
أجور تسويقية مباشرة 


و 


خدمات تسويفية مباشرة احرى 
إجمالى التكلفة التسويقية المباشرة 


ب- تكاليف تسويقية غير مباشرة متغيرة 
ج شكاليف تسويقية غير مباشرة كابتة (مسقفلة وغيرمستفلة) 
إجمالى تكاليف التسويق 
تكلفة المبيعات 
أما دتيجة النشاط من صا 2ك ربح أو خسارة فيتم تحديدها من خلال إعداد فقائمة الدخل وعلى 


جدول (3 . 8) 


قائمة الدخل عن ......... وذقا لملررة +#نة عاب التكلي: 


إنراذاك البنعات 
(-) تكلفة المبيعات 
مجمل الربح أو (الخسارة) 
(-) المصروفات الادارية والتمويلية 
مواة. إداددة 
أجور إدارية 


عسى 


صا الريح أو (الخسارة) 


التحاليف, لبذا تنسق هده الطريقة مع المبادئ المحاسبية المقيولة قبولا عاما 2 مقابلة إيرادات 
الفترة بمصروفاتها بهدف تحديد نتيجة النشاط وتصوير المرحز المالى. 


هه 


5 


ب. تساعد البيانات والمعلومات التكاليفية المقدمة وفقاً لبذه الطريقة الإدارة على القيام بوظيفة 
التخطيط 4 المدى طويل الأجل لأخذها بعين الاعتبار التكاليف المتغيرة والتكاليف الثايتة عند 
تحديد تكاليف وحدات النشاط. 

ج. تساعد هذه الطريقة على تقديم المعلومات التي من شأنها مساعدة الإدارة ب رسم السياسات 
الجر سك اند طويل اين لكل احدواء رويط لششة سد هس الكانيت مضي : 
والقكاليض+ الفايتة: 

وبالرغم من هذه الميزات التي تتسم بها هذه الطريقة إلا أنه يعاب عليها : 
أ.لا تعبر تكلفة وحدات النشاط عن التكلفة الحقيقة والعادلة لأن تكلفة الوحدة تشمل التكاليف 
الذايةة .غير المسكفلة. 

ب.تذبذب متوسط تكلفة الوحدة ا نتجية ]اب كاه زرني: تكاليفية لأخرى وفقا لتذيذب حجم 
النشاط المحقق من فترة تكا لب9168 شرى حتببت اح ارو #فط تكلفة الوحدة المنتجة أو المباعة 
على التكاليفه النايةة. 

ج.تقييم غير سليم لمخزون آخر الفترة من الإنتاج وعدم دقة النتائج التي تظهرها قوائم التكاليف 
وقواتم الدخل وقائمة المركز المالي وذلك لاحتواء تكلفة المخزون على التكاليف الثابتة غير 
المستعلة. 

د.لا تساعد هذه الطريقة من خلال البيانات والمعلومات التى تقدمها على التخطيط ورسم السياسات 
السعرية ‏ المدى قصير الأجل الذي يقوم على التكاليف المتغيرة بسبب احتواء تكلفة الوحدة 
على كافة التنحا لبط 52:51:01 150 # متوسط الأجل بسبب تحميل 
وحدة النشاط بكاففية شيف الكا شتا عر الستنلة/ 

مثال (3 . 1): 

اقتصر الإنتاجح 4 منشأة الفنار لصناعة الأدوية خلال شهر يناير 2011م على إنتاج وبيع المنتج 

(س) بحيث يمر إنتاجه ب مركزين إنتاجيين هما:امركز التركيب والمزح» مركز التجهيز), 

وفيما يلي البيانات التكاليفية والإحصائية المستخرجة من سجلات المنشأة عن شهر يناير 2)011م: 

أولاً: بيانات عناصر التكاليف الصناعية عن شهر يناير 2011م: 

ظهرت بيانات التكاليف الصناعية المباشرة وغير المباشرة للمنتج 2 مركزي الإنتاج على 
النحو الآتي: (المبالغ بالريال) 
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ؤ 
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البيان مركز التركيب والمزح«مركز التجهيز 
مواد مباشرة 00) 
أجور مباشرة 1070 2106 


تكاليف صناعية غير مباشرة 2013 20010154 


نسبة استغلال الطافة الإنتاجية 526 00) 


بلغت تكاليف التسويق المباشرة وغير المباشرة على النحو الآتي: (المبالغ بالريال) 


مبياشرة 


غير مباشرة 
شقير مياستير 


750,100 0100 14 2,0 


ثالثا: تم استخراج البيانات الإحصائية الآتية من سجلات المنشأة للمنتج (س): 


الانتاج التام آخر الشهر (بالوحدة) 
بالريال ‏ بالريال (بالوحدة) (بالوحدة) انون اق 0 


0600 200 2000 152000 »!06 


فإذ علمت: 
أ. التغير.ك التكاليف الصناعية والتسويقية غير المباشرة خلال شهر يناير 2011م بلغ معدله 40/. 
ب. لاتوجد وحدات تحت التشغيل أول وآخر المدة لشهر يناير 1 2)001م. 
ج. لم يطرأ أي تغيير على متوسط تككفة إنتاج الوحدة خلال شهر يناير 2011م عما كان عليه ث4 شهر ديسمبر 
0م 
د. المصاريف الإدارية والتمويلية خلال شهر يناير 2011م بلغت (181,920 ريال. 


المطلوب: 
[.إغداد قائفة تكاليف المنتج ل(س) عن شهر يناير 2011م وفقا نكل طريقة من طرائق فياس وتحميل التكاليق 
وبشكل يمكن من ال مقارنة بينها. [ْ 
2.تحديد متوسط تككلفة الوحدة المباعة 4 شهر يناير 2011م وفقا لكل طريقة من طرائق قياس وتحميل 
التكانيت: 
3.إعداد قائمة دخل القع (نين) عن شين ناير 2011د.وفقا نكن طريقة من طرائق قياس وتعميل التكاليف 
وبشكل يمكن من المقارنة بينها. 
الحل: 
كمية المبيعات- قيمة المبيعات + سعر بيع الوحدة. 
- 3,000,000 ريال + 1,500 ريال - 27000 وحدة 
قاعدة: 
الإنتاج التام أول الفترة + الإنتاج التام خلال الشهر -المبيفات خلال الفترة+ الإنتاج التام آخر الشهر 
.الإنتاج التام خلال الشهر- المبيعات خلال الشهر+ الإنتاج التام آخر الشهر -الإنتاج التام أول الشهر 
- 2,000 وحدة + 600 وحدة - 200 وجدة- 2,400 وحدة 
التكاليف الصناعية غير المباشرة: 
مركز التركيب والمزح: 270,253 ريال» ‏ نسبة استغلال الطاقة الإنتاجية 87.5/ 
تنقسم التكاليف الصناعية غير المباشرة إلى: 


متغيرة - 276,283 * #40ييك 1100513 زيال 
ثابتة - 276,283 * 760 - 165,770 ريال ريال» تنقسم إلى: 
ثايتة مستغلة ‏ 165,770 *«287.5/- 145,049 ريال 
ثابتة غير مستغلة- 165,770 *12.5/- 20,721 ريال 
مركز التجهيز: 308,524 ريال » نسبة استغلال الطاقة الإنتاجية 80/ 
تنقسم التكاليف الصناعية غير المباشرة إلى: 
متغيرة - 308,824 * 240 - 123,530 ريال 
ثابتة - 308,824 * 7260 - 185,294 ريال ريال» تنقسم إلى: 
ثابتة مستغلة 2 - 185,294 *280/- 148,235 ريال 
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ثابتة غير مستغلة - 185,294 *20/- 37,059 ريال 


تكاليف التسويق غير المباشرة: 


نسحة اسقناذل الحتاقة الببي: - 


كبية البيعاتك القعلية تخلذل الشهر 2,000 ويخهدة 
الطاقة البيعية القصوى خلال الشهن 2,500 وحدة 


7/50 100“ 


توزيع تكاليف التسويق غير المباشرة إلى متغيرة وثابتة: 
متغيرة 2 789,100 ريال * 40 - 315,640 ريال 
ثابتة - 789,100 ريال * 60/- 473,460 ريال» تنقسم إلى: 


ثابتة مستغلة 


- 473,460 *2/50/- 378,768 ريال 


ثابتة غير مستغلة- 473,460 *«20/- 94,692 ريال 


تحديد تكلفة مخزون الإنتاج التام أول وآخر المدة: 
تكلفة مخزون الإنتاج التام > متوسط تككلفة إنتاج الوحدة * كمية مخزون الإنتاج التام 


متوسط تككلفة إنتاج الوحدة- 


«. تكلفة مخزون الإنتاج التام: 


006) 
0 2 
9 22)) 
لمتغيرة الل مسشسشهممي 


بالباشرة- * 200 


-200 * 
20 


1,216,473 . 
2,0 
1,274,253 
2/0 


-200 * 


-200 * 


إجمالي التكاليف الصناعية خلال الشهر 
كبية الإنتاج التام لال الشهر 


06) 
ك١‏ 0 
22209) 
الو+) " 
3 !11 
26 
13 
00 


172,287 -600 * 2103214 


مس1 * 600- 230,797 


304,118 -600 * 101103 


01ظ)1 * 2-600 318,363 


الللوب (1)1 إعدان قائية تكاليف التق (نى) هن شهر يناين 2011م :وفقا لكل .طريقة من طرائق قياس وتحميل 
الفكرايت ون نكن كني ا نار ينها 


جدول (3 . 9) 

بالمباشرة بالمتغيرة 
مواد مباشرة الال انالك 6010 6010 6010 
أجورمباشرة: 
مركز التحضير 10100 10100 101100 10100 
مركرالتجهيذ 2106 27106 2106 2106 
إجمالي التكاليف الصناعية الأولية 6206 6206 65006 6506 
التكاليف الصناعية غير الباشرة: 
مركراتركي والزج 1013 1013 1013 
مركزلتجهيز 150 150 1.0 
مالى تكاليف صناعية غير مبلشرةمتغيرة 21043 210143 210143 


مرك الاوصيووااج 19 70آ[6]| 

مركر العدويد 1,55 4 | 

مانن تاكارك ناض ور جواغترة كن 22,4 324 
عالى التمكارف الصنافية خلال الشهر 6216 219 173 1,3 
مصونم يفون الإقاع اللداول الشهر 219 12,02 1173] 1198 
وحدة ميخرون الإقل انام الخ رالشهن (172287) (230797) (304,118) (318,563) 
تكاليف الصناعية لللإنتاج التام المباع 2118 24 18 1638| 


مواد تغليف وحزم 20 2000 200 20 
عمولة مييعات 11004 1104 1104 11004 
إعلانات خاصة 210 210 210 210 
إجمالي تكاليف التسويق المباشرة 4 0) 4 0) 14 0) 04) 


غيرمباشرة: 
3160 31160 31160 

17100 26068 1 

يان لكايب لسو قير الباشرة 3160 2198 52100 

تحكافة المبيعات 02 118 0 ,1 12 


الظلوب. (0) تحدين ,مط #كلفة الوهدة المباعة به شه اين 2011م :وقفا لكل طريقة من 
طران قاض وين الكايت, 
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مهدا 


يف 


من تكلفة المبيعات المحددة من خلال فائمة التحاليف يمكن تحديد متوسط تكلفة الوحدة المباعة 


مترسط كان الوجد: الباء :> 


بالمباشرة - 


تككفة المبيعات 


حمية المبيعات الفعلية خلال الشهر 


2 ريال 
0 وحدة 
8 .ريال 
0 وحدة 
0 ريال 
0 وحدة 
2 ريال 
0 وحدة 


6 ريال للوحدة 


4 ريال للوحدة 


5 ريال للوحدة 


#1 ريال للوحدة 


المطلوب (3): إعداد قائمة دخل المنن 7يية) عن شفرر بابي 2011م و4 لكل طريقة من طرائق قياس وتحميل 
التكاليف وبشكل ااعل من المفادية ينوا 


إيرادات المبيعات 

- تكلفة المبيعات 

مجمل الربح 

- التكاليف والمصروفات الآتية: 

تحاليف صناعية غير مباشرة متغيرة: 
مركز التركيب والمزجح 
مركز التجهيز 

تكاليف صناعية ثابتة: 
مركز التركيب والمزجح 
مركز التجهيز 

تحكاليف تسويقية ثابتة 


مصاريف إدارية وتمويلية 


جدول (3 . 10) 
بالمباشرة بالمتغيرة 
كلي كلى 


هه 


با اغلة 
232300 
(643,152) 


23230 
)1,153,828( 
2,05 


2320 
)1,919,842( 
198 10 


2)))0 


)1777,000( 
102 


101313 
10330 


200/01 
9ا10كآ'2 


122110 
14 
2332100 
1110 
110600ظ1 
(1,556,127) 


192*210 
14 


1101100 
110600ظ1 


1220002 
10 
)334,392( 01,006,444 


110160600ظ1 
(181,920) 


236/8 2*8 208 20016, 1 


ظ تدريب (3) ظ 


اقتصر الإنتاجح 2 منشأة الوحدة لصناعة الآدوات المنزلية البلاستيكية خلال شهر أبريل 
1م على إنتاج وبيع المنتج صء» وفيما يلي البيانات التكاليفية والإحصائية المستخرجة من 
سجلات المنشأة المتعلقة بهذا المنتج عن شهر أبريل 2)0(11م: 
طبرت اناك التكايت الصساع الباشر عير ا ناسين عل الحوادي: 


0 ريال 


0 ريال 

0 ريال 

ثانيا: بلغت تكاليف التسويق المباشرة وغير المباشرة على النحو الآتي: 
سساسو رس 0 
قا تلت 


10 0 20050 ريال ٠‏ 0,000// ريال 


خالتاً: تم استخراج البيانات اللإكولاتية الأننة رجاف نيا الوحدة: 


مخزون الإنتاحج مخزون الإنتاج التام 
الثاء اول الشهر حر الشهر 


30 


فإذ علمت: 

أ.معدل التغير.ك# التكاليف الصناعية والتسويقية غير المباشرة خلال شهر أبريل 2011م بلغ 
0/. 

ب.لاتوجد وحدات تحت التشغيل أول وآخر شهر أبريل 1 2)0(1م. 

ج.لم يطرأ أي تغيير على متوسط تككفة إنتاج الوحدة خلال شهر أبريل 2011م عما كان عليه 
4 شهر مارس 2011م. 

د.المصاريف الإدارية والتمويلية خلال شهر أبريل 2011م بلغت 21.600 1ريال. 

المطلوب: : إعداد فائمتى التحاليف والدخل للمنتج 0 عن ع ازيل 0111م 0 لطريقتي 

التحاليف 20 تت تارادا 


3 

0020 
و 
1 
34 


0 ٍ 
يف 


5.الأسئلة الموضوعية: ظ 
كتزك 128 ب ا _لااا<1 ا ال ا#8ش#ا_11|<إا ااحىن|نسجياحججالببببب 
ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويبها فيما يأتي: 
0-1( © يتحدد مجال تكاليف التسويق بتلك البنود المرتبطة بالنشاط التسويقي © المنشآت 
العدسي فق 
12 مريب كاد ارريج: الوب فق طريقة اشكايف اشر عالسات عن فده 
تكاليفية لأخرى. 
كه ررح :لهك او الساعة لكوي وحف لططريفة التكايف اللنير ين تكاننيا 
اللحتيف: والعاد. 
4-( ) تعد البيانات التكاليفية اا نوي] لب عار ينتكاليف المتغيرة مفيدة لأغراض التخطيط 
ورسم السياسات السعرية # المدى قصيز الأجل. 
5-( ) تتسم البيانات التكإ لفت المقدمةوفف ل تطريقة. اله#كلاليف الكلية بأنها مفيدة لأغراض 
التخطيط ورسم السياسات السعرية 4 المدى قصير أو متوسط أو .طويل الآأجل. 
6-( ) تعبّر تكلفة وحدة اللزقنكه) 1 #500 ٠‏ لشطالفتم) الكلية عن تكلفتها الحقيقية 
والقادلة: 
٠-7‏ ) على الرغم من اتساوق| لملزلقة التشفيي الضطهة مع الملال !| المحاسبية المقبولة قبولاً عاما إلا 
أنه ينجم عن استخدامها تقييم غير سليم لمخزون آخر الفترة من الإنتاج التام وغير التام. 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يآتي: 
1-يتميز متوسط تككفة الوحدة المحدد وفقأ لطريقة التكاليف المتغيرة بالآتي: 
أ. الات المطلق ب الثبات التسبى ج . التذبذدب 
2-وهنا لطريقة التكانيف امتديرة لأ تدر خائمة الوكر اخاتى هن التركر انالى الحتيقى المنشا: 
بسبب عدم: 
[: الأعكراف بالتكاليف: الصضناعية الثابتة االمشكلة مكتكاليف منت 
بم الاعتراقهرالتكانيف الصناعية الخايقة كنكاليف ملت 
ع الاعدراف انفكا نيف المتاعية والشبويقية التايدة السككاة كتكا ليف عرزت 
د + الاعتراف بالتكاليق الصداعية والتببويقية الثارية مكديكاليق :نت 


3 ضسيم متوييكل تكافة الوحل: ا لحعوب: وففا لطريقة التبكاليفق: الللستكلة بالتذياب قه عالة تقاب 
حجم النشاط من فترة تكاليفية لأخرى وذلك بسبب: 
أ. احتواء متوسط تكلفة الوحدة على التكاليف المتغيرة. 
ب. احتواء متوسط تكلفة الوحدة على التحاليف الثايتة المستغلة. 
ج . احتواء متوسط تكلفة الوحدة على التكاليف الثايتة. 
4-تعد طريقة التكاليف المستغلة أعدل طرائق التكاليف 4 قياس وتحميل عناصر التكاليف على 
وحدات النشاط وذلك بسبب استبعادها من تكاليف وحدات النشاط: 
أ. التكاليف الصناعية الثابتة. ب. التكاليف التسويقية الثايتة. 
ج. التكاليف الصناعية والتسويقية الثابتة. 
د. التكاليف الصناعية والتسويقية الثابتة غيرةالمستغلة. 
السؤال الثالث: أكمل فراغات الجمل الآتية: 
1-وفقا لطريقة التكاليف المباشورة تشمل؛ تِشَلفِةوحدة انتج المباع على نصيبها من عناصر 


2 -وفقا لطريقة التكاليف المتفيرة تشمل تكلفة وحدة المنتج المباع على نصيبها من عناصر 
3 -وفقا لطريقة التكاليف المستغلة تشمّل:تحكافةابواحدة المنتج المباع على نصيبها من عناصر 


4 -وفقا لطريقة التكاليف الكلية تشمل تككلفة وحدة المنتج المباع على نصيبها من عناصر 


تناولنا 2ت هذه الوحدة جوائنب الاحتلاقف والالتقاء الجوهرية بين تكاليف التسويق 
والتحاليف الصناعية» فقد اتضح أنهما تحتلفان 2 جوائنب عدة أبرزها من حيث الاستخدام: 
ل الت ل لا دا لتر للد دكت رشن لسر 


١ 


والعمليات الإنتاجية»: أما مفهوم تكاليف التسويق فيستخدم + فياس تكاليف التسويق على 
مستوى مراكز التسويق أو المناطق وتحديد تكلفة المبيعات من تكاليف التسويق» ومن جانب 
تب يه ع ب ا ا ا كر الت ب در 
مكان محدد وهو المصنع, 


2 
3 
:ل 
3 


يف 


00008 ه25 
ورغباتهم وخضوعها لعوامل خارجية ولكون بعض عملية البيع تتم خارج دائرة المنشأة» ومن 
ال ا ل ل الا إل د دس ف كلدك 
ال ل ا 6 اك ١‏ ل ل 
حفاءة التكاليف الصناعية من خلال انخفاض تكلفة الوحدة المنتجة 2 حين تقاس الحفاءة 
التسويقية بزيادة حجم المبيعات» إضافة إلى ذلك تستخدم المعايير ب تكاليف الإنتاج بشكل 
اسع من ااسمطه ديا ل مول كنيف الاسويق» ادن مين الاقروك الارتيسية وين سنن الاوضين 
من التكاليف هو تأثير العوامل النفسية والعلاقات الإنسانية على حجم التكاليفء إذا تلعب 
ا ا ا ال ل 1 دك كا 


التسويق بالمنشآات الصناعية والتجارية والخدمية البادقة للريح بيئما يرتبط وحود تحاليف 


الإنتاج بالمنشآت الصناعية فحسب. 

ومن حيث جوانب الالتقاء» تبين أن كل من تكاليف الصنع وتكاليف التسويق يتعلقان بالمنشأة 
ذاتها وينجمان عن وظيفتين من وظائفها هما وظيفة الإنتاج ووظيفة التسويق اللتان ترتبطان 
بعلاقة تكامل وترابط ناجمة عن امتداد للعلاقة الإدارية بالمنشأة. كما أن بيانات كل منهما 
تساعد الإدارة 4 النهوض بوظائفها التخطيطية والرقابية وقياس الأداء» وتحديد الانحرافات, 
واتخاذ القرارات» إلى جانب ذلك تعد تكاليف التسويق مكملة لتكاليف الإنتاج وتلتقي معها 
غرض قياس تكلفة وحدة المبيعات وبالتالي تحديد تككلفة المبيعات وبيان نتيجة أعمال 
المنشأة من خلال اشتراك كل منهما 4# استخدام واحدة أو أكثر من طرائق تحميل عناصر 
التحاليف على وحدات النشاط. 


7. ل محة مسبقة عن الوحدئ الدراسية التاليك. 


عريرىي الدارس» تناولنا 2 هده الوحدة جوائنب الاختللاف وجوائب شماه الجوهرية بين 
تلكا دس وين لامكا رده متام ان لخدا ل تارتن فين لسر لسكا كاري 


الصناعية تكاليف التسويق والتى ظهرت يبصورة إجمالية فيها. وتعد هذه التحكاليف محصلة 
لإجراءات تفصيلية لضيطها وفياسها ؛ نذا سنتئاول 2 الوحدة الرابعة الإجراءات التفصيلية 


الها 


8 إجابات التدريبات: 

تدريب (1): 

الإنتاج التام خلال الشهر-المبيعات خلال الشهر+الإنتاج التام آخر الشهر-الإنتاج التام أول الشهر 
- 4,000 وحدة + 1,100 وحدة - 300 وحدة - 4,800 وحدة 

الإنتاج الفعلي خلال الشهر 4,800 وحدة 


. “100 -75/ 
الطاقة الإنتاجية القصوى 6,400 وحدة 


فبية استقلال الطاقة الاتقاج:- 


التكاليف الصناعية غير المباشرة- 448.000 ريال» تنقسم إلى: 
متغيرة - 448,000 * 24)0/ - 179,200 ريال 
ثابتة -448.000 * 60/ - 268,800 ريال ريال» تنقسة:!لى: 

ثابتة مستغلة ‏ -268,800 “7/75 201,600 ريال 

ثابتة غير مستغلة -725*268,800/- 67,200 ريال 
تكاليف التسويق غير المباشرة: 
الطاقة البيعية القصوى- الطاقة الإنتاجية القصوى ” 75.125 / 

- 6,400 وجدة * 2-7/78:125 5,000 وحدة 

كمية المبيعات الفعلية خلال الشهر 4,000 وحدة 
الطاقة البيعية الصوى خلال الدلل!//5,000 وحدة 
توزيع تكاليف التسويق غير المباشرة إلى متغيرة وثابتة: 
متغيرة - 770,000 ريال * 40/- 308,000 ريال 
ثابتة - 770,000 ريال * 60/- 462,000 ريال» تنقسم إلى: 

ثابتة مستغلة ‏ - 462,000 *80/- 369,600 ريال 

ثايتة غير مستغلة- 462,000 *220/- 92,400 ريال 
تحلفة محزون الإنتاج التام - متوسط تحلفة إنتاج الوحدة كمية محزون الإنتاج التام 

إجمالي التكاليف الصناعية خلال الشهر 


نسبة استغلال الطافة البيعية - 100 -80/ 


3-3 
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متوسط تككفة إنتاج الوحد:- 


ؤ 
دوي سس سجس زات 


يف 


. تحلفة محزون الإنتاج التام: 


902,400 020ط22 


206,800 -0 "2-700 56,400 -300 * 460 


969,600 
40 


2200 1,100: 60,600 - 300 


جدول (3 . 11) 
قائمة تكاليف المنتج (ص) عن شهر أبريل 1م 


- 
اليبيان 


مواد مياشرة 

أجور مباشرة: 

إجمالي التكاليف الصناعية الأولية 

التكانيف الميتافية غير الباشرة: 
متغيرة: 
ثايتة: 

اجمالي التكاليف الصتاعية غير المباغللا 

إجمالي التكاليف الصناعية خيدرا|. بر 
تكلفة الإنجاع القام أول الشيع 

2 تكلمة: لإجاع النام آخر الشهر 


)222,200( 

التكاليف الصناعية للانتاج التام المباع 206,000 

تكاليف التسويق 
مباشرة: 

مواد تغليف وحزم 
إعلانات خاصة 
إجمالى تكاليف التسويق المباشرة 23000 201000 
غير مباشرة: 


متغيرة 2060000 20000 


ثابتة 200000 1/0010 


إجمالي تحاليف التسويق غير المباشرة 


جدول (3 . 12) 
قائمة دخل المنتج (ص) عن شهر أبريل 1م 


2 0 2 00 
)1,617,000( )1,468,600( 


2*>30ه1232 
د المكا نيت والتميروفات لآق : 
مصاريف إدارية وتمويلية 

)121,600( 


لاه الثالثت | العلاق2 


دوي سس سجس زات 


حق 


مها 


المفهوم الاقتصادي لتكاليف التسويق هو مفهوم تلك التكاليف من جانب 
المستهلك. 
نشيم. البيانات: الذكاليفية 'القدمة وففا لطريقة التكاليف. الكلية بانها 


مفيدة لأغراض التخطيط ورسم السياسات السعرية ك4 المدى طويل الأجل 
اشر تكلفة رحدة التشاط المحسورة وفق ‏ تخلريلة التنكانينه الكابة هن 
تكلفتها الحقيقية والعادلة لآأن تكلفة الوحدة تشمل التكاليف الثابتة غير 
امستفلة. 


السؤال الثاني: 
اختيار الإجابة الصحيحة؛ 


السؤال الثالث: أكمل فرا اغاط لجسل |5 الآتية 

1 -وفقاً لطريقة التكاليف المباشرة تشملٌ تكلفة وحدة المنتج المباع على نصيبها من عناصر 
التكاليف: الصناعية المب|!. )!| ١‏ ا'السييفة الياشية 

2 -وفقاً لطريقة التكاليف المتغيرة تشمل تككلفة وحدة المنتج المباع على نصيبها من عناصر 
التكاليف: الصناعية المتغيرة مباشرة وغير مباشرة ٠‏ التسويقية المباشرةء التسويقية غير 
المباشرة المتغيرة. 

3 -وضقا لطريقة التكانيف المبتئلة: شيل تكلفة وحدة التنج الباء. على تصييها من عتناصر 
التكاليف: الصناعية المتغيرة مباشرة وغير مباشرة» الصناعية الثابتة المستغلة » التسويقية 
لمتغيرة مباشرة وغير مباشرة ٠‏ التسويقية الثابتة المستغلة. 

"رض ير 2 اكيت لكر شين كين يعد اد ارقن على هيا ين نامر 
التكاليف: الضناعية المثفيرة مباشرة وغير مباشرة + الصناعية الثايتة المستغفلة وغير المستغلة: 
التسويقية المتغيرة مباشرة وغير مباشرة » التسويقية الثابتة المستغلة وغير المستغلة. 


الإنتاجى للمنشأة». وتعتبر هذه التكاليف جزءً لايتجزأ من تكاليف المنتج» وقد تكون هذه 
التكاليف مباشرة أو غير مباشرة. 
- التكاليف المباشرة 605185 517661:هى عتاهير التكاليق الى ترقيط ارتناظا مباشرا بوحدة 
تكلفة المواد الخام المستخدمة 2# إنتاج منتج معين وتكلفة الجهد الإنساني المبذول مباشرة 3 
سبيل إنتاجه تعتبر تكاليف صناعية مباشرة على ذلك المنتج» وكذلك الحال تعد تكلفة مواد 
التعبكئة المستخدمة © تغليف منتج معين تكاليف تسويفية مباشرة ذلك المنتج . 
-التكاليف غير المباشرة 0515) 1170117661 :.هى عناصر التكاليف التى يصعب ربطها بالمنتج 
بشكل مباشر أو تخصيصها بسهولة ويسر عليه لعدم وجود علاقة سببية مباشرة بينها وبين المنتج 
ووفود وزيوت تلك الآلات وتكاليف الحراسة والنظافة والمياه والكهرباء وتحاليف وقود وإهلاك 
وصيانة وسائل الشحن والتوزيع ... وغير ذلك» همهذه التحاليف تعتبر غير مباشرة لكونها ترتبط 
- التكاليف الأولية 0515) 211176 : تعبر عن التكاليف الصناعية المباشرة وتتمثل 2 مجموع 
تككلفة المواد الخام والأجور المباشرة وتكلفة الخدمات الصناعية المباشرة الأخرى. 
-التكاليف المتغيرة 0515) ©313101لا : هي عناصر التكاليف التي شير طرديا مع التغير 4 حجم 
النشاط» فهي تشمل عناصر التكاليف التي تتغير ف مجموعها مع التقلبات © حجم النشاط 
الإنتاجي (مثلا عدد الوحدات المنتجة) أو البيعي (مثلا عدد الوحدات المباعة) زيادة أو نقصان 
وناك ير كك وين رس الاتجان نذا رو حي لاط ب إن من هده كاين 
والعمحكس بالمعحكس : وتتلاشى هذه التحاليف عند توقف حجم النشاط كلية ؛ ومن أمثلتها 
تحاليف المواد الخام ووفود الآللات وتكاليف مواد اللف والحزم وعمولة وكلاء البيع وتحكاليف 
التحصيل وتكاليف شحن ونقل المبيغات» والإعلانات الخاصة ... وغيرذلك. 
-التكاليف الثابتة 00515 21860 : هى عناصر التكاليف التى لا تتغير 4 مجملها مع أى تغير 2 
حجم النشاط (مثل التغيرات ب حجم الإنتاج أو المبيعات) وإنما يظل إجمالي مبلغها ثابت 2 


5 
2 
1 
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مقس سم رده 


يف 


حدود طاقة إنتاجية أو تسويقية معينة؛ وتجب الإشارة إلى أنها لا تظل ثابتة ثباتا مطلقا # 
مجموعها مع التغيرات المطلقة ب حجم النشاط وإنما تظل ثابتة ‏ ظل مدى معين من النشاط 
الإنتاجي أو التسويقي (كأن تظل ثابتة إذا كان حجم الإنتاج يقع ضمن المدى من صفر وحدة إلى 
0 وحدة) ؛ وبعد ذلك إذا انتقل حجم النشاط الإنتاجي من مدى معين إلى المدى الذي يليه 
(مثل انتقال حجم الإنتاج إلى أكثر من 500 وحدة (أي أصبح واقع ضمن المدى من 501 وحدة 
إلى 1,000 وحدة) فإن مبلغ تلك التكاليف يزيد عما كان عليه. كما يجب ملاحظة أن 
التكاليف الثابتة لا تتلاشى مع توقف النشاط كلية. 

-التكاليف الثابتة المستغلة 0515) 1160 858501526)0: هي ذلك الجزء من التكاليف الثابتة 
المرتبط بالطاقة الإنتاجية أو البيعية المستعلة. 

-التكاليف الثابتة غير المستغلة 051) 1160 1310501160لا: هي ذلك الجزء من التكاليف 
الثابتة المرتبط بالطاقة الإنتاجية أو البيعية العاطلة. 

-المصاريف الإدارية والتمويلية 5 ©6115 112313108 © |1/1303861!13: تشمل عناصر 
التكاليف والمصاريف التي لاترتبط بشكل رئيسي بوظيفتي الإنتاج والتسويق 2# المنشأة وإنما 
تتعلق بالدرجة الآساس بالآنشطة الإدارية والتمويلية فيهاء ومن أمثلتها راتب رئيس مجلس الإدارة 
والعاملين 2 الإدارة العامة والحسابات ؤفوائد القروض والديون المعدومة وكافة الأعباء المرتبطة 
بالادارة العامة والنشاط الت !| !لا]. 
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ؤ 


[. المقدمك. 


1.. التمهيد : 

عزيزي الدارس» نرحب بك مجدداً ‏ مطلع هذه الوحدة وندكرك بأننا بينا 4 الوحدة السابقة 
العلاقة بين تكاليف التسويق والتحاليف الصناعية ومن ضمن تلك العلاقة اشتراك كل منهما -2 
تحديد تكلفة الوحدات المباعة من خلال قائمة التكاليف وك تحديد نتيجة النشاط من ربح أو 
خسارة من خلال قائمة الدخل © ضوء كل طريقة من طرائق تحميل التكاليف؛ وأوضحنا كيفية 
ذلك بمثال وتدريب تطبيقيين تضمنا بيانات تكاليف التسويق للمنتجين (س) » (ص). 

والسؤال الذي يطرح نفسه هنا هو كيف تم التوصل إلى نصيب المنتج (س) من تكاليف 
التسويق الواردة أذ ذلك المثال ونصيب انتج يط نفيك التكاليف الواردة 4 ذلك التدريب لاسيما 
إذا كان النشاط التسويقي للمنشأة يتكون من عدة وظائف, تسويقية» بقول آخر كيف يتم تحديد 
نصيب كل منتج مباع من تكاليف كل وظيفة تسويقية» وللاجابة عن هذا التساؤل تم تخصيص 
هذه الوحدة التعليمية والتي من خلالبا سيتم تزويدك بخلفية معرفية عن خطوات قياس وتحميل 
تكاليف التسويق بدءا بخطوة حصر بنودها وتحديد مبالغها ومرورًا بخطوة تبويبها ومن ثم خطوة 
تحليلها وتخصيصها وتوزيعها وانتهاءً بخطوة تحميلها على الوحدات المباعة وصولاً إلى تحديد نصيب 
كل منتج مباع من بنود تكاليف التسويق. 


1.. أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادراً على أن: 
1-تحصر عناصر تكاليف التسويق وتحديد مبالغها. 
2-تبوب عناصر تكاليف التسويق . 
3- تخصص وتوزع عناصر تكاليف التسويق. 
4- تحميل تكاليف التسويق على الوحدات المباعة. 


3.1 أقسام الوحدة: 


عزيرزي الدارس» تلفت انتباهك لك أن هده الوحدة تتحون من أربعة أقسام رئيسة 


هي: 


4“ شيل تكانبى الوظائف (مراكر التكلفة) التتويفي على المنتحات المباعة. 


1.. القراءات المساعدة: 


عزيزي الدارس» إن المرجع الآتي يعد قراءة إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليه 
والاستمادة مله كو لكان نر لانضانه شرك و هوه ساف اليك 


الرباعي» يوسىف عيده راشد » (2010م): 'تكاليف التسويق » مركز الأمين للنشر 
والتوزيع» الجمهورية اليمنية» صنعاءء ص (51- 89) 


ظ 2. قياس وتحميل تكاليف التسويق على وحدات التشاط البيعي. 

تمر عملية فياس عناصر تكاليف التسويق وتحميلها على وحدات النشاط البيعي (الوحدات 
المباعة) بعدة خطوات بدءا بحصر تلك العناصر وتحديد مبالغها فتبويبها ومن ثم تخصيصها وتوزيعها 
على الوظائف أو مراكز التكلفة التسويقية وأخيراً تحميلها على المنتجات المباعة» وفيما يلي توضيح 
موجز لتلك الخطوات: 


2. 1 الخطوة الأولى: حصر عناصر تكاليف التسويق: 111211261011 205]5) 2/131:12611185 


الغالب يتكون النشاط التسويقي 2# المنشأة أو ل أي فرع من فروعها (المناطق الجغرافية) من 
عدة وظائف يمكن تبويبها على سبيل المثال 2: وظيفة تخزين الإنتاج التام أو السلع الجاهزة للبيع 
ووظيفة الإعلان والترويج ووظيفة التعبئة والتغليف ووظيفة الشحن والتوزيع ووظيفة البيع المباشر 


ووظيفة الاثتمان والتحصيل ووظيفة البحوث والدراسات التسويقية اللازمة لتنشيط المبيعات بالإضافة 
إلى وظيفة الإدارة العامة للتسويق التي تتولى إدارة وتوجيه كافة الوظائف التسويقية والإشراف عليها. 

ويرتبط بكل وظيفة من هذه الوظائف العديد من بنود التكاليف؛: وبهدف تحديد نصيب 
الوحدات المباعة من تكاليف كل وظيفة تسويقية فإن الخطوة الأولى لتحقيق ذلك تتمثل 2 حصر 
بنود تكاليف التسويق وفياس التكلفة الفعلية لكل بند من وافع السجلات والدفاتر التكاليفية ‏ 
كما انه يكن قياس :ينود هذه التكاليف مقدما يعد ذراببة ساوكها بامتحداء الآببارب التتديرى 
أو باستخدام أسلوب التكاليف المعيارية وذلك لتفادي الانتظار إلى نهاية الفترة التكاليفية ومايرتبط 
بها من المزيد من الوفت للقياس والتحليل» وستقتصر عملية حصر بنود تكاليف التسويق 2 هذه 
الوحدة على استخدام الأسلوب الفعلي والأسلوب التقديري. 

وفيما يأتي بيان موجز لآسلوبي القياس الفغلي والتقديري: 

2 .ل الأسلوب الفعلي: ©24]1121-5051 

وفقا لبذا الآسلوب يتم تحديد مبالغ بنود تكاليف التسويق من واقع السجلات والدفاتر 
التكاليفية التي تمكس القيم الْمُكلّية لتكاليف التسؤيق التى ديك خلال الفترة التكاليفية» ورغم 
اتسام هذا الآسلوب بالبساطة إلا أنه يعاب عليه الحاجة إلى الانتظار إلى نهاية الفترة التكاليفية 
وحتى حدوث كافة بنود تكاليف التسويق:الخاصة بتلك الفترة» الآمر الذي ينتج عنه تأخر عملية 
حصر وقياس تكاليف التسويق وبالتالي تآخر تقديم:بيانات وتقارير تكاليف التسويق» بالإضافة إلى 
ذلك عدم إسهام هذا الآسلوب ب إحكام الرقابة على عناصر تكاليف التسويق وتقييم الآداء بسبب 
الاعتماد على التكاليف ابم 2250 0 0 

نشاط 
1 


قم بزيارة إحدى المنشآت الصناعية أو التجارية القريبة من منزلك وتعرف على بنود 


2 2.1 الأسلوب التقديرى: #الإأ5 85117316 

نت حيلية النشد ور عقوي 1 رد الشتر ةلتك ييفية رزركف يفمديل يوه تكاريف السو الذىن 
وكفيت فا الفكرة أو الغترات الاضية بالزيادة أو التقدن. وففا ‏ للنشير اف والظووق. التجانية | الحينا: 
بالمنشأة وظروف الحال التي من المتوقع 0 تسود 2 المستقيل وهو الفترة موضع تغفدير فيم بود 


10) 


هك 
1ك 


تكاليفها التسويقية» ويمكن أن يتم التقدير لفترة مقبلة قد تكون شهر أو ربع سنة أو نصف سنة أو 
سنة كاملة ومن ثم تقسيم فيم هذه البنود العدو: على قدرات منية قصيرة كان تكون شهرد مثاد. 
وعادة ما يقوم فريق متكامل ومتخصص من إدارة حسابات التكاليف وإدارة التسويق بالإضافة 
إلى الاسعانة عضن الكبراء لوضيع التقديرات لاجمالى تمضافة كل يند من كود تكانيف الشبوية 
استنادا إلى بيانات الماضي وظروف الحال القائمة والظروف التي من المتوقع أن تسود # المستقبل. 
وبناءً على ذلك يتضح أن تكاليف التسويق التقديرية هي التكاليف المحددة مسبقأ لكل بند 
تكلفة كل على حدة أو لكل وظيفة تسويقية أو لحجم النشاط البيعي ككل والذي من المتوقع أن 
يسود 4 المستقبل وتتحدد هذه التكاليف بناء على التقدير الشخصي للقائم بعملية التقدير بالاستناد 
إلى بيانات الماضي. 
ويتم تحديد التكاليف التقد بهي وك الهدوات الله 
| خصين رنود تكاليق: التسوية: 
ب. تحديد التكلفة التسويقية الفغلية التىي حدثت # الماضي لكل بند من بنود تكاليف التسويق 
والاستعانة بتلك البيانات ال4ا#فية كاساس تقد يد 
ج. صقل البيانات التاريخية بالملاا] ![التوقعات:وال#اكه الشخصه|] للقلائمين بعملية التقدير من المعنيين 
بشئون التكاليف والتسويق 2# المنشأة للوصول إلى التكاليف التقديرية لكل بند من بنود 
مكالبب السيورن. 
والجدول الآتي يوضح نموذجاً لكيفية وضع تقديرات عناصر تكاليف التسويق. 


جدول (4 . 1) 


#إيجار المخازن 

#مرتبات العاملين بالمخازن 

#التأمين على مباني المخازن 

»التأمين على الإنتاج ب المخازن 

©إهلاك معدات المناولة 

#إهلاك مباني المخازن (إذا كانت المخازن مملوكة للمنشأة) 
#الفحميل (اتحمانة) 

#مرتبات ومكافآت العاملين ‏ قسم الإعلان 
»مكافاآت العاملين بقسم الإعلان 
وتكانيفت العيتات 

#تكاليف الكاتالويهات 

#تكاليف الإعلان 4 الجرائد 

© تحاليف الإعلان ‏ المجلات 

#»تكاليف الإعلان + تلفزيون 

»تكاليف الإعلان 2 الإذاعة 

»تكاليف الإعلان بشكل ملصقات 

#زواد الكفية والتفايق الخاصة: 

#ؤواك القفيقة والقنليت الفاعة 

#مواق التميكة والتقليق: 

#»أجور العاملين 2# التعبئة والتغليف. 


©المياه والكهرباء. 
©إهلاك آلات التعيئّة والتغليف 


#مرتبات الموزعين 
©»مكحافات الموزعين 
#نفقات سفر الموزعين 
#تكاليف إرجاع المبيعات 


»وقود وزيوت سيارات نقل المبيعات 
»مصروفات صيانة سيارات نقل المبيعات 
©»إهلاك سيارات نقل المبيعات 
#مرتبات البائعين 

#نيكافات الباكعين 

#عمولة البائعين 

#إهلاك مباني معارض البيع 
»مرتبات موظفي رفابة الاثتمان 
«مكافاآت موظفي رقابة الاثتمان 
#مرتبات مندوبي التحصيل 
»مكافات مندوبي التحصيل 
»عمولة مندوبي التحصيل 
#مرتبات موظفي فسم بحوث السوق 
»مكافات موظفي قسم بحوث السوق 
»مكحافات الخبراء والمستشارين 
»مرتبات العاملين # الإدارة العامة للتسويق. 
»محافات العاملين 2 الإدارة العامة للتسويق. 
»المياه. 

©الإضاءة. 

#الآدوات المكدابية واللطبوعات 
#الإهلاحات 

#التلفون 

»غيرذلك 


وبالرغم من تميز الأسلوب التقديري بتفاديه بعض عيوب الأسلوب الفعلي» إلآ أنه يؤخذ عليه 
الاعتماد بشكل أساسي على بيانات الماضىي وإجراء بعض التعديلات عليها للوصول تقديرات إجمالي 
تكلفة كل بند من بنود تكاليف التسويق للفترات التكاليفية المستقبلية بدون إتباع الآساليب 
العلمية والدراسات والتجارب المعملية لتحديد بنود التكاليف الأمر الذي يترتب عليه محدودية هذا 


الأسلوب 4 مجالات دقة تحديد قيم بنود التكاليف وإحكام الرقابة عليها وسلامة تقييم الآداء 
بسيب الاعتماد ‏ تقديرها على بيانات الماضي التي قد تحتوي على جوانب ضياع أو إسراف وتبدير. 
ونتاء على ذلك:يميكن القزل أن النكاليفه التقديررة شر سياسة إدازية لقبان القكافة مقدها 
دك ب لسري ار عون ان كاين ا تكايف شري رالتكرري العايي؟ يرف 
تعديل. الأشعار مفييقا ومخاصة لأغراض _التاقخضات.والعطاءات: ولاغفر التكانليف القديوية آدا: 
فدانة اورقا شيب الداع حر هر نيا عن عراف اسراف سدور سوب اعسات د شريري 
على التكاليف التاريخية والخبرة والحكم الشخصي للقائمين بعملية التقدير. 
2 . 2 الخطوة الثانية: تبويب عناصر تكاليف التسويق 12551116211011) 0515 ) 121111115 
بعد حصر أنواع بنود التكاليف التسويقية وتحديد مبلغ كل بند فإن الخطوة الثانية تتمثل 2 
تبويب تلك البنود وفق أسس معينة لتخدم الغرض من التبويب: 


متشابهة ومتجاسة وقكقا لخصائص معيئنة وباستخدام طرائق تبويب محددة وبشنحكل يتفق مع الغرض 
من التبويب. 
وهناك عدة طرائق لتبويب عناصر تحاليف التسويق ويأتى وحود طرائق متعددة لتبويب عناصر 
تكاليف التسويق نتيجة للآتي: 
أ. تنوع وتعدد احتياجات الإدارة (استخدامات داخلية) إلى المعلومات اللازمة لمساعدتها 4 قياس 
تكاليف وحدات الإنتاج المباعة أو الخدمات المقدمة من عناصر تكاليف التسويق. 
ب.مساعدة الإدارة 2 القيام بمختلف وظائفهاء فالطابع التحليلى والتفصيلى لعناصر التحاليف أهم 
باع بيات جاضيية لكا نر دك يدف در اجات وها لي امن جات دفار 
لأغراض قياس وضبط عناصر التكاليف ولأغراض التخطيط واتخاذ القرارات المختلفة. 
خ.وحود عدة طرائق لقياس وتحميل التحاليف (المباشرة» المتغيرة؛ المستغلة. الحلية) حيث تتطلب 


كه ندر عدو اسان لاسي ناه البكايت 


يمكن تيويب عناصر تحاليف التسويق باستخدام طرائق مختلفة وبالشنحكل الذي يتفق مع 
ادر ل لسري رارك السريية الف بي في وني اكيب عن النات امهدار 
الخدمات المهقدمة, وعلى ذلك بمكن تيويب عناصر تحاليف التسويق بواحدة أو أكثر من طرائق 
التبويب الملخصة 2 الشكل الآتى: 
شكل (4 . 1) 


طرائق تبويب عناصر تكاليف التسويق 


التبويب الوظيفي 


التبويب على أساس 
الوظائف أومراكرزر 
التكلفة التسويقية 


(التبويب الوظيفي) 


و4 


الطريقة الأولى: التبويب النوعي |(الطبيعي): 

التسويق عن الأنواع الثلاثة 1 0 

أ. المواد التسويقية: وتشمل كافة المواد المتعلقة بالنشاط التسويقي خا المنشأة؛ مثل مواد التعبئة 
والتغليف ومواد اللف والحزم: والآدوات الحتابية والمطبوعات» ووقود وزيوت وسائل النقل. 

ب. الأجور التسويقية: وتشمل كافة أجور ومكافآت العاملين ث النشاط التسويقي 3# المنشأة. 

ج. المصاريف التسويقية الأأخرى: وتشمل حاكة المصاريف التسويقية المتعلقة بالنشاط التسويقي 2 
المنشأة بخلاف المواد والأجور التسويقية» مثل إهلاكات الأصول الثابتة وإيجارات المبانى والمياه 


الطريقة الثانية: التبويب على أساس الوظائف أو مراكز التكلفة التسويقية (التبويب الوظيفي): 

رقف لبدا الشويي رتم ريط قو تكانيف الشبويق بالوظانف (الأنقيطة) التسويقية ف | لضا 
بهدف تحديد تكلفة كل وظيفة تسويقية» وبشكل يمكن من إحكام الرقابة على عناصر 
التكاليف والسعي إلى خفضها والحد من الإسراف والضياع فيهاء بالإضافة إلى تقييم آداء العاملين 
كل وظيفة تسويقية» إذ يتم وفق هذا الآساس اعتبار كل وظيفة تسويقية تمثل مركز تكلفة 
يختص بنشاط معين ويخضع لرقابة وإشراف أحد المسؤولين عنه بهدف تطبيق مبداً المساءلة وتحقيق 
الرقابة. 

وعلى أي حال يجري وفقاً لبذا الأساس تبويب عناصر تكاليف التسويق على مستوى وظائف 
النشاط التسويقي للمنشأة (إذا كان نشاطها التسويقي يتمثل 2 منطقة تسويقية واحدة) أو على 
مستوى مختلف الوظائف التسويقية. لكل منطقة تسويقية, (إذا كان النشاط التسويقي للمنشأة 
يتكون من عدة مناطق تسويقية» إلى المجموعات الاتية: 
أ-تكاليف وظيفة أو مركز تخزين الإنتاج التام: (00() /ع601) 5]01108 01 00515 

تشمل تكاليف وظيفة أو مركز تخزين الإنتاج التام جميع عناصر تكاليف تخزين ومناولة 
المنتجات منذ وصولبا إلى المخازن حتى بيعها للعملاء أو نقلها للمتاجر التابعة للصانع أو البائع وكافة 
الأعباء المتعلقة بوظيفة التخزين» وعلى ذلك فهي تشمل بنود التكاليف الآتية: 


لامرتبات العاملين بالماطا[]. “”“التحميل (الحمالة). 
”التأمين على مباني المخازن. لا الإضاءة والمياه. 
#التأمين على الإنتاج 4 المخازن. ا لتلفون: 

”إهلاك معدات المناولة. 4 2 


”إهلاك مباني المخازن. 
ب- تكاليف وظيفة أو مركز الإعلان والترويج: 
(0ه1[) معغأمعن مهأخممصممءط © عماذواخماء/801 01 20515) 


تضم تكاليف وظيفة أو مركز الإعلان والترويج بنود التكاليف الآتية: 


لامرتبات العاملين ب قسم الإعلان. لاتكاليف الإعلان 4 وسائل الإعلان المختلفة (جرائد- 
لامكافاآت العاملين ب قسم الإعلان. مجلات- إذاعة-تلفزيون- ملصقات- موقع المنشأة على 
لاتكاليف العينات. الاتقرنف): 

لاتكاليف النكانالوحات: لاالمياه واتكيرناء. 


لغير ذلك. 


ج-تكاليف وظيفة أو مركز التعبئة والتغليف: 
وتحتوي على بنود التكاليف الآتية: 
#اعزواى الامية:و التقليق: الخاصة 
لامواد التعبكة والتغليف العامة. 
اجون العاملين ف الضيتة والقغليف: 
لامكافآت العاملين ش قسم التعبئة والتغليف. 
د - تحاليف وظيفة أو مركز الشحن والتوزيع: 


(00() ععأمعن وماعواء23 01 20515) 


#”#الأدوات الكتابية. 
#المياه والكهرباء. 
#اإهلذك الأصمؤل: 
”غير ذلك. 


(ه() ععغخمعن وه آباطاءغأوانا © 131116 01 0515) 


وتتمثل 3 بنود التكاليف الآتية: 


لمرتبات الموزعين. 
لامكاقات الموزعين. 
لانفقات السفر. 
لاتكاليف إرجاع المبيعات؛ 


”وقود:وزيوت وسائل النقل. 
متتار ا نصيانة وسائل النقل. 
إلا إهلاك 37[ # النقل. 


ماما 


ه-تكاليف وظيفة أو مركز البيع المباشر: (00() /ع01ع) 56/|]185 01١606‏ 01 0515© 


وتشمل بنود التكاليف الاتية: 
لمرتبات البائعين. 
لامكافآت البائعين. 
لاعمولة البائعين. 
لامصروفات انتقال اسان" 
”إهلاك مباني معارض البيع. 


و-تكاليف وظيفة أو مركز الائتمان والتحصيل: 
(0ه() ععأمعن صملناعه|1م) هه الع 01 0515) 


وتشمل بنود التكاليف الآاتية: 
“مرتبات مندوبي التحصيل. 


لامصروطابا الأدوات المكتبية. 
لاالاضاءة المياه. 

#التلفون. 

ل#غير ذلك. 


“”عمولة مندوبي التحصيل. 
”ا الإضاءة والمياه. 
#التلفون. 

”غير ذلك. 


ز-تكاليف وظيفة أو مركز الدراسات التسويقية: 
(ه[) معغأمعن) 5م01 بغأك عماغأع)ا:1/13 01 20515) 


وتشمل بنود التكاليف الآتية: 


لامرتبات موظفى فسم بحوث السوق. #الإضاءة والمياه. 
لامكافات الخبراء والمستشارين. لاغير ذلك. 


ح- تكاليف الإدارة العامة للتسويق: 
231158 05 أصعططداعع063نا/ظا اهنع معع 01 20515) 


#مرتبات العاملين 3 الإدارة العامة للتسويق. ”ا الإضاءة والمياه. 
لامكافآت العاملين. و“ التاغون. 
#اإهلاكات الأضول. الطرزنك. 


وتتسم طريقة التبويب على أساس الوظائف أو مركز التكلفة التسويقية بعدة مزايا هي: 
أ.تمكن من قياس التكاليذ! ا مللى مستوي كل وظيفة «(أو مزمز تكلفة) من وظائف وأنشطة 
المنشأة التسويقية. 
ب.تحقيق رقابة على عناسر لكا 02525750 را الك المنشأة. 
ومع ذلك يوجه إلى هذه الطريقة 4 التبويب الانتقادات الآتية: 
أ. لا تساعد على تحديد تكلفة الوحدات المباعة أو الخدمات المقدمة من تكاليف التسويق بشنكل 
دفيق بسبب عدم التفرفة بين المباشر وغير المباشر وبين المتغير والثابت من عناصر التكاليف. 
ب. لا تحقق رقابة فعالة على عناصر تكاليف التسويق لعدم الفصل بين تكاليف التسويق المتغيرة 


ج. لا تفيد لأغراض التخطيط ورسم السياسات السعرية 4 المدى قصير أو متوسط أو طويل الأجل 
نظرا تحدم لفن بين التكانيك انشثيرة والتكاليف الثابتة وركذا هده شدي( تكاليت التعبويق 
اشاح | لمم طن شلك اشارنة غير المسشية 


نشاط 


قم بال ا لواف التسويقية ة 2 المنشأة التي زرتها 4# النشاط السايق 
التكال 


الطريقة الثالثة: التبويب وفقاً لعلاقة عناصر التكاليف بوحدة النئشاط التسويقي: 


المعيان الأساسى التبويب. عتناصن التكاليفوفقاً لبنه الطريقة هو العلاقة السببية بين غتصير 
التكلفة وبين وحدة النشاط التسويقي (الوحدة المباعة أو الخدمة المقدمة)» إذ وفقا لبذه الطريقة يه 
ريظعنا صو التكاليف يوحدة النشاظ النهاتى هإذا وجدت غلاقة سبيية مباشرة بين عنصب التكاف: 
وبين الوحدة المباعة أو الخدمة المقدمة فإن ذلك العنصر شر سار على الوحدة المباعة أو الخدمة 
المقدمة؛ أما إذا لم توجد علاقة مباشرة فإن ذلك العنصر يعتبر غير مباشرء ووفقاً لبذا الأساس يتم 
تبويب عناصر تكاليف التسويق إلي تكاليفٍ مباشرة وأخرى غير مباشرة (مع ملاحظة إمكانية أن 

يتم التبويب إلى تكاليف مباشرة.وأخرى غير مباشرة ,بحسب الوظائف أو مراكز التكلفة 
التسويقية على مستوى كل منطقة جغرافية وذلك. إذا كان النشاط التسويقي للمنشأة يتوزع © عدة 
مناطق جغرافية والتي يعتبر كل منها موكرا تسويقا): وعموما!تأخذ عناصر تكاليف التسويق 
وفقاً لبذه الطريقة 4 التبويب الايهر عات الآنَية 
المجموعة الأولى: تكاليف التسويق المباشرة: 0515) 131161158/! 01ع١01]‏ 


هي عناصر التكاليف التى يمكن تخصيصها تصورة مباشرة للوحدات المباعة أو الخدمات 

المقدمة» وبقول آخر هي التي يمكن ربطها مباشرة بسلعة مباعة معينة أو بخدمة محددة على أساس 
أن تلك السلعة أو الخدمة هي المتسببة بشكل مباشر بحدوث عنصر التكلفة التسويقي» وتشمل 
تكاليف التسويق المباشرة ل لأبيل المثال 21 

لتك ب د ادر سيف رض ارح يلاع ان يلق يب آر بعلي اتا 

وكات ب سات دجن نش كن رت عن جر 

#»التأمين على الوحدات المنقولة من منتج معين أو سلعة بحد ذاتها. 

#تكرنيب ادها 1 والاعالان الخاصدة وماتع عدون ماله | عازن هن كل هنع على هداز 

#التكاليف الأخرى التي يمكن تخصيصها بصورة مباشرة للوحدات المباعة. 


المجموعة الثانية: تكاليف التسويق غير المباشرة: 0515) 1108ع13171/ +0ع01 | 


هي بنود التكاليف التي لايمكن ربطها بشكل مباشر بسلعة مباعة معينة أو بخدمة مقدمة 
محددة» بمعنى آخر لايمكن تخصيصها بصورة مباشرة للوحدات المباعة من منتج معين أو لخدمات 
مقدمة من نوع محدد». فهي تكاليف مشتركة بين المنتجات أو الوحدات المباعة أو المناطق الجغرافية 
أو الخدمات المقدمة» ومن أمثلة تكاليف التسويق غير المباشرة ما يأتى: 
»تكاليف تخزين المنتجات التامة من رواتب وأجور ومكافآت وإيجارات ومصاريف مياه وكهرباء 
وتأمين على المخازن وإهلاك وغير ذلك. 
»تكاليف مواد التعبئّة والتغليف المتعلقة بأكثر من منتج من المنتجات أو السلع المباعة. 
»تكاليف نقل المنتجات 2# حالة استخدام وسيلة نقل لنقل أكثر من منتج. 
#التأمين على الوحدات المنقولة 2 حالة:استخدام وسيلة نقل لنقل أكثر من منتج. 
#تكائيف الدعاية والإعلان حي اليه لحملةتك الإعلانية لين عن أكثر من منتج. 
#التكاليف الآخرى التي لا يمكن تخصيصها بصورة مباشرة على وحدات مباعة بحد ذاتها من 
منتج معين أو على خدمات مقدمة من نوع محدد. 
وب ضوء ماتقدم يمكن القول أن دفة تبويب التكاليف إلى مباشر وغير مباشر تتوقف على دفة 
تحديد العلاقة السببية بين عنط ا !|| |الشتكلفة قال لد ةناها عة] أو اللثااالة المقدمة» إلا أنه ب كثيراً من 
الآحيان يصعب تحديد هذه العلاقة لذا يتم الاسترشاذ بالمعايير الآتية للتفرقة بين بنود تكاليف 
التسويق المباشرة وغير المباشرة: 
-سهولة التمييز بالعين او ساسية اللا ل 1ن" لخروت لثمل تمييز عنصر التكلفة 
التسويقي ‏ الوحدالك المباعة فإن ذلك العنصر يعتبر عنصر تَكلقلة مباشر. 
-سهولة التخصيص ال مالي لعنصر التكلفة؛ بمعنى إذا كان عنصر التكلفة التسويقي يخص منتج 
مباع معين أو حدث هذا العنصر بسبب سلعة مباعة معينة أو منتج معين أو خدمة محددة فإن 
عنصر التكلفة يعتبر مباشر على ذلك المنتج أو تلك السلعة أو الخدمة المقدمة وبالتالي 
يخصص بند التكلفة على ذلك المنتج أو تلك السلعة أو الخدمة؛ أما إذا كان من الصعب 


ساسير 


وتتميز هذه الطريقة ث التبويب بعدة مزايا هي: 


أ. تساعد البيانات التكاليفية الناتجة عن استخدام هذه الطريقة 4 قياس تكاليف الوحدات 
المباعة من تكاليف التسويق المباشرة وغير المباشرة ث4 ظل الطريقة المباشرة لقياس وتحميل 
التكاليف. 

ب. تساعد 4# الرقابة على عنصر التكاليف المباشرة ولكن بشكل غير محكم. 
وبالرغم تلك المزايا فإنه يوجه إلى هذه الطريقة العديد من الانتقادات منها: 

أ. لا تحقق هدف أحكام الرقابة على عناصر التكاليف لأنها لم تفصل التكاليف المتغيرة عن 
التكاليف الثابتة بمعنى لم تميّز بين التكاليف المباشرة المتغيرة والتكاليف غير المباشرة 
الخغيرة:. والتكانيض غير الناشر: النادنا: 

ب. لا تقدم البيانات والتكاليف المبوبة وفقا لبذه الطريقة أي مساعدة للإدارة 4 مجال التخطيط 
ورسم السياسات السعرية كش المدى قصير أو مَتوسط,أو طويل الأجل لعدم التمييز بين كل من 
التكاليف المتغيرة» الثابتة ا ###الليك9# تنا مت عورا ا 


أظهرت سجلات منشأة الزاهر الصناعية بنود تكاليف التسويق الآتية عن شهر يناير 

1 201م: 
0م( مرتبات عاملين.ء 60,000 إيجار مخازن الإنتاج التام» 80,000 مكافآت 
العاملين لش مخازن الإنتاج التام» 3,000 إهلاك المعدات؛ 1,500 إهلاك وسائل الشحن والتوزيع: 
0 إهلاك أثاث النشاط التسويقي» 60,000 أدوات كتابية ومطبوعات؛: 240,000 وجبات 
غذائية للعاملين ثب النشاط التسويقي: 70,000 مواد تغليف وحزم (20,000 ريال منها خاصة 
بالمنتج أ 15,000 ريال بالمنتج ب. 10,000 ريال بالمنتج ح),» 36,000 عمولة بائعين (10,000 


ريال تخص المنتج 1 18,000 ريال المنتج ب 8,000 ريال المنتج © 100,000 إعلانات 
شروب 16,000 ريال متها رعلزنات بخاص للمتتج 1 15,0040 ريال لتستع ا 140000 ريال 
للست ع 60,000 عمو المحصلين : 352,000 إضاءة: 20,000 مصاريف لفون إدار: التسويقء 
16310107 مرك 
2 
ار ا ال ل را ال سر 000 كا مكات. 


خبراء ومستشاري دراسات تسويفية. 


المطلوب: تبويب بنود تكاليف التسويق بحسب علافتها بوحدة المبيعات. 


الطريقة الرابعة: التبويب وفقاً لعلاقة عناصر التكاليف بحجم النشاط التسويقي ككل: 
سد ات يي لافار شن ال ريت حب اناف خكن ريعابي ين ضري 
دراسة سلوك بنود التكاليف وتحديد التكاليف التي تتفير بتفير حجم المبيعات والتكاليف التي لا 
نر شير بحت السيغانفه 1 ضف ليذه لطر شاي دري عتاعر التكا رت عن ماين لدان 
السببية - سواءً كانت مباشرة أو غير مباشرة - بين عناصر التكاليف وحجم النشاط البيعي 
حكل: فهذه الطريقة تهتم بحجم النشاط البيعي ككل وليس بالتككلفة التي يمكن تخصيصها 
على وحدة مباعة. 
وينجم عن إتباع هذه الطريقة تبويب عناصر تكاليف التسويق إلى مجموعتين هما : 
المجموعة الأولى: تكاليف التسويق المتغيرة: 0515.) 1/31161108! ١/3136‏ 
تضم هذه المجموعة عناصر التهكا ا يان تلن لوس التغير 4 حجم المبيعات: فهي تشمل 
عناصر التكاليف التي تتفير © امجموعها: مع التقلبات 4 حَككمُ النشاط البيعي زيادة أو نقصان 
وتسلك معه سلوكاً مماثلا وبنطاةالاتجاة رياه و صناناً» مذ ##هاليف مواد اللف والحزم وعمولة 
وكلاء البيع وتكاليف التح م ]#لوإاكانيَفت حل ونم ل المبيعات له والاعلانات الخاصة. 
وتنقسم هذه المجموعة إلى| 
أ.عناصر تكاليف متغيرة بنسبة 2100: هي عناصر التكاليف التي تتغير ب مجموعها مع التغير 2 
حجم النشاط البيعي وبنفس معدل تغير حجم النشاط وبنفس الاتجاه» وتعتبر التكاليف المباشرة 
متغيرة بنسبة 4100» وبالتالي فإن هذه التكاليف هي تكاليف التسويق التي توجد مع حدوث 
المبيعات وتختفي باختفائها» وتعد التكاليف المباشرة تكاليفا متغيرة بنسبة 100/: ويمكن 
إيضاح العلاقة بين هذا النوع من التكاليف المتفيرة وبين حجم النشاط بيانيا على النحو الآتي: 
شكل (4 . 2) 
علاقة تكاليف التسويق المتغيرة بنسبة 100“ بحجم النشاط البيعي 


بالغ بالريال 


تلك حجم النشاط البيعى بالوحدة 


ويجب ملاحظة أن التكاليف المتغيرة بمعدل 2100 تتناسب تناسباً طردياً ب مجموعها مع حجم 
التشاعل زياد وتشضان نذا يتمب. ذ يطل كلف الويجد: اللشحة أو الباعة بالشات بتكن النكلر عن 
مستوى حجم النشاط البيعي: وبذلك فإن متوسط تكلفة الوحدة من هذه التكاليف يرتبط بعلاقة 
ثابتة مع مستوى حجم النشاط» ويمكن إيضاح العلاقة بين تكلفة الوحدة من تكاليف التسويق 

المتغيرة بنسبة 4100 وبين حجم النشاط البيعي بيانيا على النحو الآتي: 

شكل (4 . 3) 
علاقة تكانة الوحدة من تكاليضه التسوية: 
المتغيرة بنسبة 1000 “ بحجم النشاط البيعي 


البالغ بالريال 


لكلشه الوحدة الواحدة 


در الثاءا لبي بالرحلا 

ب.تكاليف متغيرة بنسبة أقل من 2100/: هي تكاليف تتغير ب مجموعها مع التغير ْ حجم النشاط 

ولكن بمعدل تغير أقل من معدل تغير حنجم النشناط» بقول آخر تشمل عناصر التكاليف التي 

تتغير إذا تغير حجم اننضا الا 07 0000292 للظم النشاط فمثلا: إذا زاد حجم 

النشاط بنسبة 250 هنيز 72401222 

وبصفة عامة تشمل هنذه الفئّة عناصر تكاليف التسويق غير المباشتّة التي تتغير بمعدل أقل من 
معدل تغير حجم النشاط» مثل مواد التعبئة والتغليف التي تستخدم لأكثر من سلعة 4# آن واحد 
(أكياس علاقي مثلاً) تزيد تكاليفها بزيادة كميات المبيعات وتنقص بنقصانها ولكن ليس بنفس 
ال 

ويمكن إيضاح العلاقة بين هذه التكاليف وحجم النشاط البيعي بيانياً على النحو الوارد بذ 
الشكل الآتي: 


شكل (4 . 4) 
علاقة تكاليف التسويق المتغيرة 


بنسبة أقل من 100 بحجم النشاط البيعي 2 
الي فلن .. 0 
> اجنين 2 
00 سن ىما 
دير الشاءا لبي بالرحلا 


وتتميز التكاليف المتغيرة بنسبة أقل من 4100 بأنها تتغيرمع كل تغير.#ْ حجم النشاط زيادة 
أو نقصاناً ولكن بمعدل أقل من معدل التغير 4 حجم النشاطء بمعنى تزيد أو تنتقص مع كل زيادة 
أو نقص 4# حجم النشاط البيعي ولكن ليس بنفس نشتبة زيادة أو نقصان حجم النشاط البيعي. 
ج -عناصر تكاليف التسويق شبه المتغيرة 00515) 56001-١2113616‏ 

تضم بنود التكاليف التي تتغير مع تغيرات حجم النشاط ولكن بنسبة أقل من نسبة تغير 
عناصر التكاليف المتغيرة» وذلك لاحتوائها على جزء كبير متغير وآخر صغير ثابت لا يتلاشى مع 
توقف النشاط كلياء فتكاه ف ف إن الات تغليق المبيعات عهن 234 تكاليف التسويق شبه المتغيرة 
عندما يوجد جزء ثابت يدفع يصرف النظر.عن كمية الوحدات المباعة خلال الفترة هو تكاليف 
الصيانة الدورية لتلك الآلات ولكن الجزء الآخر الغالب هو الجزء المتغير المتمثل 3 تكاليف الصيانة 
الناجمة عن الأعطال أثناء التشغيل وسير العمل اليؤمي 

ويمكن إيضاح العلاقة بين تكاليف التسويق شبه المتغيرة وحجم النشاط البيعي بيانياً على 
النحو الآتيى: 

شكل «4 . 5) 
علاقة تكاليف التسويق شبه المتغيرة بحجم النشاط البيعي 


البلغ بالريال 


ارالك الزن اليا 


حجم النشاط البيعي بالوحدة 


وتتميز تكاليف التسويق شبه المتغيرة بالآتي: 
-تتألف من جزء كبير متغير يتغير مع تغير حجم النشاط وآخر صغير ثابت يتم تحمله أو إنفاقه 
بغض النظر عن حجم النشاط البيعي ولا يتلاشى مع توقف النشاط البيعى كليا. 
-الثبات النسبي لمتوسط تككلفة الوحدة من التكاليف شبه المتغيرة. 
المجموعة الثانية: تكاليف التسويق الثابتة: 20515) 5 11/131161 11:20 


قبل بيان طبيعة تكاليف التسويق الثابتة» نبين المقصود بمفهوم مدى النشاط ومفهوم حجم 
النشاط وعلى النحو الآتي: 

إذ يقصد بمدى النشاط التسويقي تلك الفئّة من أحجام النشاط التسويقي بحيث تعبر بداية الفئة 
عن الحد الآدنى لحجم النشاط وتعبر نهاية الفئة عن الحد الآقصى لحجم النشاط» وعلى ذلك يختلف 
مفهوم مدى معين من النشاط عن مفهوة حجم معين من النشاط» إذا يضم الأول كافة أحجام 
النشاط التي تقع ضمن حده الأآدنى وحده الأقصى» بينما يعبر مفهوم حجم معين من النشاط عن ذلك 
الحجم المحدد من النشاط الذىئ ب يؤ ءامن مد وا النشاطل. فمنافل 

توقعت إحدى المنشآت ْ خطنها البيعية لشهر أكتوبر 2010م أن حجم مبيعاتها من المنتج س 
لايقل عن 2,000 وحدة ولن يتجاوز 3,000 وحدة»ء وبافتراض أن مبيعات المنشأة الفعلية من المنتج 
س خلال ذلك الشهر بلغت: (2,800 وحدة فإن: 
مدى النشاط البيعي للمنشأة من المنتج س هو : 2,000 وخدة - 3,000 وحدة. 
حجم النشاط البيعي للمنشأة من المنتج س هو: (2,800 وحدة 

جدير بالتنويه آنه يمكن التعبير عن مدى وحجم النشاط بعدد من وحدات المبيعات أو عدد 
العاملين أو بالمساحة أو يعدد الصفقات أو غير ذلك من مقاييس التعبير المناسبة. 

ويعد أن بينا المقصود بمدى النشاط وحجم النشاط» نعود لبيان طبيعة التكاليف الثابتة, 
فتكاليف التسويق الثابتة هي عناصر تكاليف التسويق التي لا تتغير ب مجملها مهما تغير حجم 
النشاط (مثل التغيرات ‏ حجم المبيعات) وإنما يظل إجمالي مبلغها ثابت 2 حدود طافة تسويقية 
معينة» بمعنى أنها لا تظل ثابتة ثباتاً مطلقأ 4 مجموعها مع التغيرات المطلقة 4 حجم النشاط البيعي 
وإنما تظل ثابتة ب ظل مدى معين من النشاط التسويقي (كأن تظل ثابتة إذا كان حجم المبيعات يقع 
ضمن المدى من صفر وحدة إلى 1,000 وحدة) » وبعد ذلك إذا انتقل حجم النشاط البيعي من مدى 
معين إلى المدى الذي يليه (مثل انتقال حجم المبيعات إلى أكثر من 1,000 وحدة (أي أصبح واقع 


ضمن المدى من 1,001 وحدة إلى 2,000 وحدة) فإن مبلغ تلك التكاليف يزيد عما كان عليه 
كما يجب ملاحظة أن التكاليف الثابتة لا تتلاشى مع توقف النشاط كلية. 

وك الغالب ترتبط التكاليف الثابتة بمرور الزمن أكثر من ارتباطها بحجم النشاط البيعي, 
ومن أمثلة تكاليف التسويق الثابتة: مرتبات العاملين بالآقسام والوظائف التسويقية المختلفة بما 2 
ذلك مرتبات المشرفين على البائعين وكذلك تشمل إيجارات المباني والمعارض والمخازن وإهلاك 
سيارات نقل المبيعات وإهلاك المباني والمعدات والآلات وإهلاحات حاقة الأصول الثايتة المستخدمة 
4 النشاط التسويقي. 

وبصفة عامة تتسم تكاليف التسويق الثابتة بالعديد من الخصائص منها: 


-الثبات 4# المدى قصير الآجل فقط وعند أحجاء النشاط التسويقي التي تقع ضمن مدى معين من 
النشاط التسويقي وإذا انتقل حجم النشاط البيعنيى من.:ميدى معين إلى المدى الذي يليه فإن 
التحكاليف الثابتة تزيد ولا تظل تايتة. 

-ترتبط التكاليف الثابتة عل ابمرون رمو سنن بحج 9 #أغاط لذلك أحياناً تسمى هذه 
التكاليف بالتحاليف الزاللوة 

-يرتبط متوسط تكلفة الوحلزة [للاعة من التظؤاليف الثابتة لافقا عكسية مع التغيرات 4 حجم 
النشاطء فإذا زاد حجم الللزالات بالرةتصكب الوتحد طاامبا/لا] | ألن التكاليف الثابتة والمكس 
بالعمحكس. 

-تعد التكاليف الثابتة التها ‏ 77 0229022202 02 210 بيضعة لرقابة المستويات الإدارية 
التنفيذية ب النشاط ال3 زفقت لزنا59982410137 125 المستويات الإدارية العليا. 
ومن زاوية علاقة تكاليف التسويق الثابتة بأحجام النشاط التسويقي الواقعة ضمن مدى محدد 

وعلاقة تلك التكاليف يمديات حجم التشال تجد آن هناك نوهان.من هذه التكاليف هما: 

دكا نيب التسون الناية انا مجللق : 
هي عناصر تكاليف التسويق التي تظل ثابتة ثباتأ مطلقا ولا تتغير مع أي تغفيرات تحدث + 

بعجم النشاط من مدق محدد من النشاط: كمفلا إذا كان ,مدى التفاظ التببويقى لاحدى النتشات 

<ل4 إحدى الفترات (من صفر وحدة : 1,000 وحدة مبيعات) فإنه عند عدم بيع أي وحدة وجد أن 


تكاليف التسويق الثابتة بلغت 150,000 ريال» وأيضا إذا تمثل حجم المبيعات عند أي رقم من وحدة 


واحدة إلى 1,000 وحدة فإن تكاليف التسويق الثابتة تظل 150,000 ريال» ولبذا يقال أن معدل 
ويمكن التعبير عن العلاقة بين هذا النوع من التكاليف وحجم النشاط البيعي بيانيا على النحو 
الوارد 4 الشكل الآتى: 
شكل «(4 . 6) 
علاقة التكاليف الثابتة ثباتاً مطلقاً بحجم النشاط البيعي 


بالغ بالريال 


إجمالي تكاليف التسويق الثائثة 
مدى النشاط البيعي (مدى محدد) 
0 وحدة .0 

وتتسم التكاليف الثابتة ثبّاتاً مطلقا بالعديد من الخصائص منهها : 

-يرتبط إجمالي هذه التكاليف مع حجم الوحدات المباعة بعلاقة ثابتة وبغض النظر عن تغير حجم 
النشاط البيعي زيادة أو نه لل انا طانا كن اتتغيرة حلم 110 الك لايتجاوز الحد الأقصى لمدى 
النشاظ الحدد. 

-يرتبط نصيب الوحدة المباعاة من هذه التكاليف مع حجم (كمية) الوحدات المباعة بعلاقة 
عكسية ؛ إذ يزيد نصيب الوحدة المباعة من هذه التكاليف كلما قل حجم النشاط والعوحس 
بالعمحكس. 


ب-تكاليف التسويق شبه الثايتة 0515) 0ع<1 !56/1111 

تمثل عناصر تكاليف التسويق التي يظل مبلغها ثابت 2# مجموعه (لايزيد أو ينقص) طالما بقي 
حجم النشاط البيعي ضمن أحجام مدى معين وبعد ذلك تتدرج هذه التكاليف من مستوى معين (مبلغ 
أو قيمة معينة) إلى مستوى أعلى إذا انتقل حجم النشاط من مدى معين للنشاط البيعي إلى المدى الذي 
يليه كما أن تغيرها لايشترط أن يكون بمعدل ثابت مع كل تغير 4 حجم النشاط من حجم معين 
إلى حجم آخر يقع ضمن مدى أعلى من مدى النشاط الحالي» ولكنها تندرج زيادة من مستوى معين 


(مبلغ أو قيمة معينة) إلى مستوى آخر كلما انتقل حجم النشاط من مدى معين إلى مدى آخرء لذلك 
يطاق هليها مصطلح التكاليف الخابقة اللتدرجة أو السلمية. 

ومن الآمثلة على هذا النوع من التكاليف مرتبات المشرفين على البائعين» إذ يبقى عدد هؤلاء 
المشوفين ابت ذا يفال هدد وطاقة البائعين الحاليينق» أها ف هالة زيادة الطاقة البيغية وتظلب. ذلك 
توظيف بائعين جدد وترافق مع ذلك توظيف مشرفين إضافيين فإن تكاليف مرتبات المشرفين تزيد 
تبعاً لذلك. 

ويمكن التعبير عن علاقة التكاليف شبه الثابتة بمديات حجم النشاط البيعي بيانياً كما 2 
الشكل الآتي: 


شكل «4 . 7) 
قة التكاليف شبه الثابتة بمديات النشاط البيعى 


يها 


المبالغ بالريال 


إجمالي تكاليف التسويق شبه الثابنة 


مديات حجم النشاط البيعى بالوحدة 


وتتميز تكاليف التسويق شبه الثايتة بالعديد من الخصائص منها: 

- تتألف من جزء صغير متغير يتغير مع تغير حجم النشاط من مدى معين إلى مدى آخرء وجزء 
نوقف السسباط كي . 
النشاط من مدى معين إلى المدى الذى يليه. 

- تديدب متوسط تحلفة الوحدة من التحاليف شيه الثابيتة زيادة مع انخفاض حجم النشاط 
البيعى ونقصانا مع زيادة حجم النشاط البيعى . 


ا ل ره 


الطريقة الخامسة: قبويب تكاليف الفسويق وظيفيا ووكما لعلاقة عناضر التكاليقف يوحدة النشاط 
وبحجم النشاط البيعي ككل. 


تعتبر هذه الطريقة أفضل طرائق التبويب لكونها تجمع أسس عديدة لأكثر من طريقة من 

طرائق التبويب وبذلك تتلافى العيوب الموجهة للطرائق السابقة وعلى الآخص طريقة التبويب على 
أساس الوظائف أو مراكز التكاءة 417 1 تلنظطتي 5 9ن ترى هذه الطريقة أن طريقة تبويب 
عناصر التكاليف على أساس الوظائف التسويقية غير كاقية ويتطلب الآمر تعزيزها بالتمييز بين 
التكاليف المباشرة وغير المباشرة لكل وظيفة وكذلك فصل المتغير منها عن الثابت»: وسنعتمد هذه 
الطريقة ب التبويب 2 الخطوات القادمة المتعلقة بتخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق وتحميلها 
على الوحدات المباعة2» وبوجه عام يتم وفقاً لبذه الطريقة تبويب عناصر تكاليف التسويق وظيفيا 
بحسب الوظائف أو مراكز التككلفة التسويقية»- بحيث يتم فرز بنود تكاليف التسويق إلى 
مجموعات تضم كل مجموعة بنود التكاليفٍ التفصيلية التي ترتبط بكل وظيفة تسويقية» كان 
يتم تبويب بنود تكاليف التسويق إلى مجموعات بحسب الوظائف التسويقية مثل: تكاليف تخزين 
المنتجات التامة» تكاليف 87 4اللشر ا نكيت 1225 775 تكاليف الشحن والتوزيع: 
تكاليف البيخ. الناشر كلللجلن: الأنثمان والتحصيل». تكاليةت اتات والبيعوت البويقية: 
تكاليف الإدارة العامة للتسويق» وبذلك يتم فصل تكاليف كل وظيفة تسويقية وتجميعها 4 تلك 
الوظيفة واعتبار كل وظيفة تمثل مركز تكلفة تسويقي» أي يتم تبويب التكاليف إلى : 

أ.تكاليف وظيفة (مركز) تحزين الإنتاج التام. 

ب. تكاليف وظيفة (مركز) الإعلان والترويج. 

ج.تكاليف وظيفة (مركز) التعبئة والتغليف. 

د.تكاليف وظيفة (مركز) النقل والتوزيع. 

4.تكاليف وظيفة (مركز) البيع المباشر. 


ؤ 


و.تكاليف وظيفة (مركز) الاثتمان والتحصيل. 
ز.تكاليف وظيفة (مركز) الأبحاث والدراسات التسويقية. 
وفضلاً عن ذلك يتم تبويب بنود تكاليف كل وظيفة أو مركز تكلفة تسويقي بحسب علاقة 
كاين جد شاط ذلك الريك ع حزون الي ب عدص البكايت اضر بير 
المباشرة بالإضافة إلى التمييز بين المتغير منها والثابت وفقأ لعلاقة عناصر تكاليف كل مركز 
تكانة بجعم تشاطلة ككل والذى قد يقاس ذلك الحجم عن النشاط باجماتى الساحة الستخدمة 
لتخزين الإنتاج التام أو كمية المبيعات أو عدد الوحدات المنقولة أو عدد الصفقات ... وغير ذلك من 
المقاييس المناسبة وبحسب طبيعة نشاط كل مركز تكلفة تسويقي أو وظيفة تسويقية. 
وتاعييا على ماتقدم يمكن تلخيص بيانات تبويب عناصر تكاليف التسويق وفقا لبذا 
الآأساس كما #ش النموذج المبين 2 الجدول الاتى: 
جدول(4. 2) 
تبويب عناصر تكاليف التسويق وظيفيا 


ويحسب علاقتها يوحدة النشاط وبحجم النشاط البيعي حكل 


فزين الإنتاج التاءالإعلان والترويجالتعبكة والتغليف البيع المباشر 
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ليف التسويق 

2 . 3 الخطوة الثالثة: تخصيص وتوزيع عناصر تكاليف التسويق 

يتم © هذه الخطوة تخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق مع مراعاة تحليلها وبحسب 
احتياجات الإدارة» ومن الطبيعي أن يختلف التحليل وفقا لظروف المنشأة وطبيعة المنتجات والسياسات 
التسويقية المتبعة وكذلك وقغا للهدف من التحليل بغرض تقديم المعلومات اللازمة لأغراض قياس 
عناصر التكاليف وإحكام الرقابة عليها وتقتّيم ,الأداء والمساعدة 2# عملية التخطيط واتخاذ 
القرارات التسويقية» إذ قد يتم تحلهل< وي لتك ئيك 1لا لتشفويقية بحسب المناطق الجغرافية (مناطق 
البيع) أو بحسب الوظائف (مرككان|التكلفة) التسشويقية ‏ كل اتشطقة بيع أو بحسب فتئات العملاء 
مع الآخذ أي الاعتبار امكانية أن يتم تخصيص وتوزيع بنود تكاليف الخدمات التسويقية بحسب 
مناطق البيع وي ذات الوقت بحسب الوظائف التسويقية (مراكز التكلفة التسويقية) ب كل منطقة 
وذلك 555 لتحميلها على الوحدات المباعة يغرض فياس تكلفة وحدات المبيعات من عناصر 
تكاين اس 


وقبل تناول الطرائق الممكنة لتحليل وعرض بيانات بنود تكاليف التسويق وتخصيصها وتوزيعا 
يتطلب الأمر أن نميز بين مفهوم تخصيص عناصر التكاليف وبين مفهوم توزيعها وعلى النحو الآتي: 
2 . 1 مفهوم تخصيص”"غقنصر التكلفة ومفهوم توزيع عنصر التكلفة؟ 

يقصد بمفهوم تخصيص عنصر التكلفة 4119631101 051) اعتبار عنصر التكلفة يخص 
منتجأ بحد ذاته أو وظيفة تسويقية معينة (لمركز تكلفه تسويقي) أو منطقة تسويقية معينة. 

أما مفهوم توزيع عنصر التكلفة 01561101061017 051) فيعني توزيع عنصر التكلفة باستخدام 
أنسب الآسس للتوزيع وذلك على أكثر من منطقة تسويقية أو وظيفة تسويقية أو منتج لكون بند 
التكلفة يخص أكثر من منطقة تسويقية أو وظيفة أو منتج. 


32 . 2 طرائق تحليل وتخصيص وتوزيع عناصر تكاليف التسويق : 


لاشك أن تبويب عناصر التكاليف ينبغي أن يخدم عملية تحليل بنود تكاليف التسويق؛ ونبين 
فيما يلي الطرائق الممكنة لتحليل وتخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق: 
الطريقة الأولى: تخصيص وتوزيع عناصر تكاليف التسويق جغرافيا: 
يتم تحليل وتوزيع تكاليف الخدمات التسويقية جغرافياً حسب المناطق التسويقية عندما يكون 
نشاط المنشأة التسويقي مكوناً من عدة مناطق تسويقية لما لهذا التحليل من مزايا منها: 
أ.تحديد عناصر تكاليف كل منطقة تسويق جغرافية دون غيرها من المناطق الآخرى» فمثلا 2 
كل منصطقة إدارة فرعية عبارة عن مسؤول وعدد من الموظفين والبائعين وبالتالي يمكن تحميل 
درناتي ومكاحاني باشر عن النطقة: وكزلك عب لات البي رشفات الخارن القع 
والإعلان المحلي ومصروفات اللف والتعبئة,» بالإضافة إلي تكلفة نقل وشحن السلع من المركز 
الركئيسي إلي هذه المنطقة. 
ب. سهولة تحديد نصيب كل منظطقة من الخدمات التسويقية المقدمة لبا من الإدارة العامة للتسويق 
الكائنة + المركز الرتب.. ها 
ج.الوصول إلي تقييم أداء سليم وموضوعي للعاملين 4 كل منطقة وكذلك تحديد نتيجة النشاط من 
ربح وخسارة وعلى مستوى كل منطقة على حدة مما يساعد على إحكام الرفابة على المناطق 
المختلفة. 
د.مساعدة الإدارة على اتحاد !ذا !|ار). اله | !ة!]) ونكل منطقة مثل فتح فروع 
جديدة مثلا بمنطقة معينة أو تصفية أحد الفروع. 
أما تكاليف الحدما 7 5256 لتر 1 1 20 ف حتكلفة إدارة التسويق 
الرك: و يجار اسان كر و علئنات اهام و يسنك النارض فاه يديب قييلنا 
على منطقة معينة بذاتها ومن ثم فإنها توزع على المناطق وفقا لآأسس توزيع عادلة» والنموذج الآتي 
يوضح مثالا لكيفية تخصيص التكاليف التسويقية المرتبطة بكل منطقة وتوزيع التكاليف 
التعويقة خير الباشيزة الشذرك: ينركاذة الناظق يما فيا تكاليت الحدمات. الشويقية القدمة 
لبا من المركز الرئيسي وذلك على مناطق التسويق الجغرافية: 


جدول (4 . 3) 
تكاليف التسويق التي يتم تخصيصها مباشرة على المناطق التسويقية 


©»مصروفقات مياه وكهرياء وتلفون كل منطقة 


جدول (4 . 4) 


أسس توزيع تكاليف التسويق على المناطق التسويقية 


»تكلفة الإدارة العامة للتسويق المركزية 
©»مصروفات التحصيل 


©»مصروفات أخرى متنوعة 


الطريقة الثانية: تخصيص وتوزيع عناصر التكاليف حسب الوظائف أو مراكز التكلفة التسويقية 

رهد اليل الأكتر ماني دونه ذا الاسين بم تحن حاص يكايت التسدي 
سيا حر الات لكوي مين الجر سالب عن كرد الاسكالين): حسب وضانف اللسال 
التسويقي أو مراكز التكلفة التسويقية 4 المنشأة بحيث تنسب لكل وظيفة (أو مركز تكلفة 
فر ١‏ صاعر المكريف ريط يي م اتكايت لسري الاد ميل ا على 
تساف باضه رك ورك ب تجون ري مكيف اشير هلمرا ميجرعات تسد كل 
مجموعة بنود التكاليف التفصيلية التي ترتبط بالوظيفة التسويقية ذات الصلة»2 ولاشك أن تبويب 
بنود تكاليف التسويق وظيفيا المبين ب موضع سابق من هذه الوحدة يتسق مع هذا النوع من التحليل 


ؤ 


تخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق» إذ يتطلب هذا المستوى من التحليل (تحليل وتخصيص 
وتوزيع عناصر التكاليف حسب الوظائف التسويقية) الآتى: 
أ.دراسة العلاقة بين بنود التكلفة المختلفة وعلاقتها بكل منتج من المنتجات وذلك لتحديد 
عناصر التكاليف التى ترتبط بالمنتجات المباعة بعلاقة مباشرة وتحميل تلك العناصر مباشرة 
على المنتجات من خلال الجدول ا 
جدول (4 . 5) 


حصحشف تحميل تحاليف التسويق المباشرة على المنتجات المباعة 


البيان 


و 


مواد 2 تعبئة ونه تغليف خاصة 


ب.دراسة العلافة بين عناصر التحاليف التسويقية غير المباشرة وبين وظائف النشياهل التسويقى 
التي تعبر عن مراكز التكلفة»: مثل وظيفة التخزين والإعلان والترويج والنقل والشحن 
والتوزيع والبيع المباشر. وغير ذلك» وك هده الحالة فإن عنصر التكلفة غير المباشر قد 
يخص مركز تكلفة تسويقي معين فيتم تخصيصه على ذلك المركز أو قد يخص أكثر من 
مركز تكلفة تسويقي فيتم توزيعه على مراكز التككلفة التسويقية المستفيدة وفقا لآأساس 
توزيع مناسب» وفيما يلي بعض الآسس التي يمكن الاسترشاد بها لتوزيع عناصر التكاليف 
التسويقية غير المباشرة على الوظائف أو مراكز التكلفة التسويقية المستفيدة: 


جدول (4 . 6 
أسس توزيع عناصر تكاليف التسويق غير المباشرة 


على الوظائف أو مراكز التكلفة التسويقية المستفيدة 


الإضاءة قراءة عداد كل مركز أو وظيفة تسويفية أو 
عون اللمياف ذا كانت مسادة القرة أو 
هد النسات ميحج تقونها قحال الختاذف قي اللميانت ١ن‏ المساه: 


اط عا دصرو سيم وس 


لكل وظيفة تسويقية أو عدد أوامر الصرف 


ا 


قيمة مباني كل مركز أو وظيفة تسويقية أو 


المساحة 
إهلاك ووقود وزيوت وصيانة وسائل نقل عدد العاملين 
عاملين 


راتب مدير عام التسويق والعاملين ‏ تخصص على مركز الإدارة العامة للتسويق أما 4 حالة عدم وجود 
إدارته وكافة التكاليف الأخرى ذات مركز تككلفة بهذا الاسم فتوزع على أساس عدد العاملين ب كل 


مركز أو وظيفة تسويقية 


مثال (4 . 1): 
الآتى تفاصيل البيانات الإحصائية وبيانات بنود التكاليف المستخرجة من سجلات منشأة 
الوحدة الصناعية الذي يتكون نشاطها التسويقي © المركز الرئيسي من عدة وظائف تسويقية يمثل 


أولاً: بعض البيانات التكاليفية والبيانات الإحصائية لمراكز التكلفة التسويقية: 


الوظائف التسويقية 


(مراكز التكلفة) 


دناس اتات :مم اسه 
22 امك 46 : مالشاسه 


مدصت فلإ« اس < نظ 1-0 
تدك : < اح : 3 ١‏ كسك 
حدرسسه ‏ |" الالصحط 1 سس 0 
مهما .اناك كك شاه 
الإدادة العامة لوي 240:00 0 ل 0 

ثانياً: بيانات أخرى لبنود التكاليف «المبالغ بالريال) 

0 إيجار مخازن الإنتاج التام» 80,000 مكافآت العاملين 4 مخازن الإنتاج التام» 5 إهلاك 

المعدات (7210 سنويا قسط ثابت)»: 5 إهلاك وسائل الشحن والتوزيع (220/ سنويا قسط ثابت), 

0 إهلاك أثاث النشاط التسويقي: 120,000 أدوات كتابية ومطبوعات (740 تخص الإدارة 

العامة للمنشأة,» 710 تخص إدارة الإنتاج),» 300,000 وجبات غذائية للعاملين 2 النشاط التسويقي 

والإنتاجي ( يعمل ش أقسام الإنتاج 6 عمال)؛: 70,000 مواد تغليف وحزم (20,000 ريال منها خاصة 
بالمنتج »ع 15,000 ريال بالمنتج ب,. 10,000 ريال بالمنتج ج),» 36,000 عمولة مبيعات مناصفة بين 
البائعين المباشرين والموزعين (10,000 ريال تخص المنتج أ.ء 15,000 ريال المنتج ب,» 8,000 ريال 


المنتج ج)»ء 100,000 إعلانات تلفزيونية ( 10,000 ريال منها إعلانات خاصة للمنتج أ 15,000 
ريال للمنتج ب. 14,000 ريال للمنتج ج)؛: 60,000 عمولة المحصلين: 70,000 إضاءة (20/ تخص 
الإدارة العامة للمنشأة» 7230 تخص النشاط الإنتاجي)2» 20,000 مصاريف تلفون إدارة التسويق» 
0 ا مياه (يعمل 2 الإدارة العامة للمنشأة 5 أغراد),» 33,000 وقود وزيوت باص نقل العاملين 2 
المنشأة (مدير عام المنشأة ومدير التسويق بسيارات خاصة)»: 16,500 إهلاك باص نقل العاملين, 
0 وقود وزيوت وسائل الشحن والتوزيع» 25,000 أجور تحميل منتجات من المخازن» 7,500 
صيانة وسائل الشحن والتوزيع» 140,000 مكافأة مستشاري دراسات تسويقية. 


المطلوب: إعداد حشف تخصيص وتوزيع بود تحاليف التسويق غير المباشرة يحسرب الوظائف 
(مراكز التكلفة) التسويقية 4 منشأة الوحدة الصناعية. 


الحل: 
جدول(7.4) 


كشف تخصيص وتوزيع تكاليف 


التسويق غير المباشرة على مراكز التكلفة التسويقية 


الوظائف التسويقية (مراكز التكلفة التسويقية) 
إعلان ١‏ التعبئة © الب تما: 8 إجمالي أساس التوزيع 


مض سعد 0 70.000 90.000 140,000 80.000 160.000 240,000 ا 


الوظائف التسويقية (مراكز التكلفة التسويقية) 
البيان تخزين | الإعلان التعبة ‏ الشحنب البيع9© الائتمان الدراسات +0 إجمالي أساس التوزيع 
(إنتاج التام والترويج ‏ والتغليف | والتوزيع ‏ المباشر والتحصيل التسويقية | ,. . 


اعتساقة سن 00 010 3100 2-2-7 00 0 17 قيمةلأثات | 


60,000 9,000 3,000 6,000 12,000 6,000 12,000 6,000 0 


امتسكة سد 0 20.000 30.000 40.000 20000 40,000 30,000 11١10‏ 0 عدد اعاملين | 


بس | سك كه م 


سا وك 060 00000 


اناا الدسات 


تدا 
شد ضف 7 وووج (0وو4 2.000 3.000 4.000 2000 4000 2000 23000 
نقل العاملية 
0 2,000 1.000 1.500 2.000 1.000 2,000 1.000 11,500 
فود وفأندث وؤسياد 
0 0000 0 بالة 
شحن وتوزيع 


سساسة 000000 هه 


الوظائف التسويقية (مراكز التكلفة التسويقية) 
٠ 5 ْ‏ | آل إجمالي أساس التوزيع 


حت ساس امم اسه 


يسدر عصم ممه وباطة و سس ستيه 


2. 4 الخطوة الرابعة: تحميل تح لياق التسؤيق لي النتجات فدات المباعة): 


تهدف هذه الخطوة إلى إيجاد العلافة بين تكاليف التسويق ووجدات التكلفة من خلال تحميل 
تحكاليف مختلف الوظائف التسويقية على وحدات المنتجات المباعة» ؤذلك بهدف: 


أ.تحديد نصيب كل منتج من تكلفة الخدمات التسويقية. 

ب.تحديد أرباح المنتجات كل على حده. 

ج.مساعدة إدارة المنشأة ف 6ف 20217720 0 00 يقي مثل قرارات التسعير. 
ولتحقيق ذلك يتمللب ل 111116 سعد 

لحي متسر كاين انر اشر عن سجاه لياع كن يه مه رد د 21 وين 
نظرياً 4 الجدول (4 . 5). 

ع يجاني تكانيت السو عر اشر ب كن ورك فكو تسرد طن الضات 
اننا تك د سد ب سرس شيك نل رك فصي كايب ورك 
كد نايف على سحاد امه كل عي جد ون سن تود يه من لصون ب حال 
وفق أساس مناسب لكل مركز تككلفة تسويقي؛ أو من خلال معدل تحميل واحد لتحميل 
مجموع تكاليف مراكز التكلفة التسويقية كافة على الوحدات المباعة. 


وعل أية حال هناك العديد من الطرائق التي يمكن استخدام إحداها لتحميل تكاليف التسويق 
غير المباشرة لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات أو السلع المباعة» ومن تلك الطرائق: 
2 . 1 طريقة معدل تحميل مستقل لكل مركز تكلفة تسويقي: 

تقوم هذه الطريقة على تحميل التكاليف غير المباشرة لكل مركز تكلفة كل على حدة 
وذلك على المنتجات المباعة» ويتطلب تطبيق هذه الطريقة توفر بيانات إحصائية ومالية عن كل منتج 
من منتجات المنشأة2» وذلك لتحديد معدل التحميل المناسب لتحميل تكاليف كل مركز تكلفة 
تسويقي على الوحدات المباعة من كل منتج. 

ويتحدد أساس التحميل المناسب 4# ضوء علاقة نشاط مركز التككلفة التسويقي بالوحدات 
المباعة» وبقول آخر يتحدد أساس التحميل المتثاسب بناءَ على الخدمة التي تستفيدها الوحدات المباعة 
من مركز التكلفة التسويقي» أو بثاء على تسبب الوحدات#المباعة ‏ حدوث تكاليف مركز 
التكلفة التسويقي» فعلى سبيل المثال يمكن استخدام المساحة'المخصصة لكل منتج 4# مخازن 
الإنتاج التام أساسا لتحميل تكلا مركن بكري الإنتاج التاء/ 49 الوحدات المباعة من كل منتج: 
واستخدام عدد صفقات بيع المنتجات أو قيمة المبيعات من كل المنتجات كأساس لتوزيع تكاليف 
مركز الائتمان والتحصيل» واستخدام المساجة الإعلانية لكل منتج كأساس لتحميل تكاليف 
مركز الإعلان (بخلاف الإعلانات الخاصة) على المنتجات المباعة .... وهكذاء أما إذا لم تكن 
العلاقة واضحة بين مركز التكلفة التسويقي والوحدات المباعة فإنه يمكن استخدام قيمة مبيعات 
كل منتج كأساس لتحميل تكاليف مركز التككلفة التسويقي على المنتجات المباعة. 

ويمكن الاسترشاد يما هو وارد ل الجدول الآأتي لتحديد الآأساس الذي يمكن استخدامه 2 

حك تحديد معدل تحميل تكاليف كل مركز تكلفة تسويقي على الوحدات المباعة: 


جدول (4 . 8) 
أسس تحميل تكاليف التسويق غير المباشرة 
لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة 


على اسان وزن أو حجم أو عدد وحدات حل منتج أو 


الوحدة من منتج لآخر 


على أساس عدد الوحدات مرجحة بالحجم أو عدد وحدات أو وزن أو حجم المبيعات 


ال لتعبئة واللف والحزم 
أو عي فيمتها بال لنسية لبقية مواد الت لتعبئة واللف والحزم ا 9 لمتعلقة يأ كن من منتج 


عدد الدراسات التسويقية لكل منتج أو قيمة مبيعات كل منتج أو 


عدد وحدات المبيعات من كل منتج 


ويتضح مماورد # الجدول السابق أن بعض أسس التحميل عبارة عن مقاييس كمية والبعض 
الآخر 3 صورة فيم مالية,؛ وعلى ذلك تنقسيم معدللات التحميل الدئ تشيككن استخدامها لتحميل 
تكاليف كل مركز تكلفة تسويقي على الوحدات المباعة من كل منتج إلى معدلات تحميل كمية 
ومعدلات تحميل مالية» وفيما يلي توضيح موجز لكل منها ‏ مجموعتين: 


المجموعة الأولى: معدلات التحميل الكمية 

وققا لبه الجموعة يتم اببتحداد اسس كمية ف تعدرد قيعة عدر لات تحميل التتكاليت غير 
المباشرة لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة» مثل استخدام المساحة أو عدد الوحدات 
المخزنة أو عدد الوحدات المخزنة مرجحة بالحجم أو الآحجام أو الأوزان أو عدد صفقات المبيعات... 


-....ريال/م أووحدة أوم أو حيلو أو طن أوصفقة 


معدل التحميل - التسويقي 
أو... 


ساس التتحميل 
ومع الآخن بعين الاعتبار إمكانية استخدام معدل تحميل للتكاليف المتغيرة وآخر للثابتة وعلى 
النحو الآتيى: 
إجمالي التكاليف المتغيرة لمركز التكلفة 
معدل تحميل التحاليف المتفى.: 4756 التسويقي 
أساس التحم يج 
-.-. !يان قل وحدوفيام ألا كيلا || إلذن أو صفقة أو.. 
إجمالي التكاليف الثابتة لمركز التكلفة 
معدل تحميل التكاليف الثابتة- التسويفىي 
لقا ا تتحميل 
3 :روال/ه” أووحدة اوم أو كيدو ون أوضفحة أو.. 
ومن ثم تحديد نصيب كل منتج من المنتجات المباعة من تكاليف التسويق غير المباشرة 4 كل 
مركز من مراكز التكلفة التسويقية على النحو الآتي: 
نصيب الوحدات المباعة من كل منتج > معدل التحميل * المساحة التي شغلها أو عدد وحداته أو وزنه 
أو عدد صفقاته أو .....غير ذلك. 


معدلاات تحميل تحاليف التسويق غير المباشرة لمراكحرز التحلفة التسويقية غلى المنتجات المباعةع 
وعلى ذلك فإن: 
إجمالي تكاليف مركز التكلفة التسويقي 
معدل التحميل - | سس ...حخ....ريال/ريال مبيعات 
قيمة مبيعات المنتجات المباعة 
مع الآخن بعين الاعتبار إمكانية استخدام معدل تحميل للتكاليف المتغيرة وآخر للثابتة وعل 
إجمالي التكاليف المتغيرة للركز التكلفة 
معدل تحميل التكاليف المتغيرة - التسويقي كعويال /ويال شبيعات 
إجمالي قيمة مبيعات المنتجات 
إجمالي التكاليف الثابتة لمركز التكلفة 
معدل تحميل التكاليف الثابتة- التسويقي -...ريال/ريال مبيعات 
إجمالي قيمة مبيعات المنتجات 
ومن ثم تحديد نصيب كل منتج من المنتجات المباعة من تكاليف كل مركز من مراكز التكلفة 
التسويقية وعلى النحو الآتى: 
نصيب الوحدات المباعة من كل منتج - معدل التحميل * فيمة مبيعات كل منتج. 
باعتماد :نتافج: الإجابة على الال (4: 1) القدع سايق به خطوة تخصيص وتوزيم قود تكاليت 
التسويق على مراكز ال لتكلفة التسويقية» ومع الآخذ # الاعتبار مايخص كل منتج من المنتجات 
الثلاثة من التحكاليف المباشرة المتمثلة ‏ مواد التعبئة والتغليف الخاصة وعمولة المبيعات والاعلانات 
الخاصة» وبالإضافة إلى ذلك علمت الآتي: 


أ.بلغ معدل التغير .#4 تكاليف التسويق غير المباشرة 40/. 


ب. تم استخراج البيانات الإحصائية الآتية من سجلات منشأة الوحدة الصناعية المتعلقة بالمنتجات أ 


البييان 


طراكق قياس وت لت اتكالِيكَ ]أت : 
الحل: 
أ.وفقاً لطريقة التكاليف الكلية 
أولا: تكاليف التسويق المباشرة: وفق الجدول الآتي: 
جدول (4 . 9) 


حكشف تحميل تكاليف التسويق المباشرة على المنتجات 


تحكاليف التسويق المباشرة ' 
0 


ثانياً: تكاليف التسويق غير المباشرة: وفق الجدول الآتي: 
جدول (4 . 10) 


اح أ ,92 111,000 111,000 500 4 أقيمة البيعات | 


التعبئّة والتغليف الوحدات كك جحة 
الشحن وال” الوحدات المباعة مرجحة 


بمب علق ميد ومع : ا 
سحا 5 2252 لامك 
10 تيه سات 1 
اسيل داه من ليا مووروو مام 
اعنم 2آ2150500743.186786360620847 0000009 


ب:وفقا لطريقة التكاليف المثقيرة 
أولاً: تكاليف التسويق المباشرة: وفق ماتم بيانه 4 الجدول رقم (4 . 9) 


كانيا: تكاليف التسويق غير المباشرة: وفق الجدول الآتي: 


جدول (4 . 11) 
قائمة الدخل 


ت. ث 


التحميل 


ِ التسويق 
5201/60100 77,640 323,500077,640 


الإعلان والتيويع. ‏ 37,000 الإعلانوالتويجع ‏ 000 2000 21400 44 21400 44 500 5 66,600 600 66600 600 66600 3145000 4 قيمة المبيعات ‏ 14,500 قيمة المبيعات 


22,000١ 33,000 27,500 14,667 22,000 3‏ 137500 المباعة مرجحة 
بالحجم 
الوحدات 

الشحن والتوزيع ‏ 42,400 150,880 33,920 63,600 76,320 50,880 318,000 المباعة مرجحة 
بالحجم 


لست ودسترع برت عرساب هيه 0 


يشير الرمزت . م إلى التكاليف المتغيرة » والرمزت . ث إلى التكاليف الثابتة 


ج. وفقاً لطريقة التكاليف المستغلة 


رق لطريي الك ين لي ين تين نتاف اناه الشكا ريب ابرض ابسن 
والتكاليف التسويقية غير المباشرة المتغيرة والجزء المستغل من التكاليف التسويقية الثابتة» ولغرض 
خري كيين لنرد لمح يطلبي ذير ب و نر فاون لفاك البعة ربكن منت على 
النحو الآتى: 


كمية النبعات القعاية خلال القترة 
نسية استفاذل التطاقة اليش - سخ 100 
العناقة البيعية التصرى التاها 
ومن ذلك فإن: 
تكاليق التسويق الفالكة المستفلة - احبائى تكاليق التعريق الفابنة ”فسية استخلزل الطافة الببعية. 
تكانيف التسورق الذارنة غير الستغلتك إحماك تكاليف السو الثانة ستكائيف التسوية القارةة السفكل:. 


0 وحدة 0 وحدة 
منتجآا  *-‏ بل 100 - 250 منتج ب - لل * 100 - 250 
0 وحدة 0 وحدة 
0 وحدة 
منتج جح -* ع 100 -90/ 
0 وحدة 


وعلى ذلك يتم تحميل تكاليف ,التسويق على المنتجات المباعة على الفحو الآتي: 
أولاً: تكاليف التسويق المباشزة: وفق ماتم بيانه 4 الجدول رقم (4 . 9) 
ثانياً: تكاليف التسويق غير المباشرة: وفق الجدول الآتي: 

جدول (4 . 12) 

حكشف تحميل التكاليف غييا 311 1ت لفك لد 2 إلى المنتجات 


323,000 ١ 7,36 15,528 /,/64 ١ 70,264 ١ 51,760 62,112١ 51,60 ١ 31,056 | 5 880 
الإعلان قيمة‎ 
الى‎ 314,500 ١ 6,327 13,320 11,100 60,23 44,400 53,280 44,400 44,400 0 1 
والترويج بيعات‎ 


: ااا‎ 0 
318,000 ١ 4,834 15,26412,/20 46,046 ١ 33,920 61,056 ١ 50,880 ١ 50,8800 


0 206,000 4144 25 30,480 ١ 20082 ١ 34,800 20082 ١ 20082 ١ 24 5 
الائتمان‎ 

امير | 060, 1 25,22 ١ 21,060 ١‏ 25,22 | 28,080 38,119 6,318 6,318 4,001 | 129,500 اتات 
الدراسات 9 
١ 7,202 15,162 12,635١ 68,610 2 50,541 ١ 60,650 50,541 50541201408 5‏ 306,000 الات 


ة 37,353 44,823 44,824 53,788 44,824 60,848 13,44711,206 6,387 317,500 ا 


00000150 200 150,500 -42,362-94,304 4,514 03,5494 4 2019 379  يلامجإ‎ 


الرمزث .م : يعني تاليف تابتة مستغلة: الرمز يهم يعني تاليف ثابتة غير مستغلة. 
وك ضوء ماسبق يتضح أن طريقة استخدام معدل مستقل لتحميل تكاليف كل مركز تكلفة 
تسويقي على المنتجات المباعة تتسم بعدة مزايا منها: 
باعل طرائق تحميل التضه زيف غير الباشر ةبك فراكرز النككة على امنتجات الباعة لحكون 
معدل التحميل يقوم على درجة استفادة المنتجات المباعة من تكاليف كل مركز تكلفة 
والتى تتحدد تلك الاستفادة ‏ ضوء العلاقة التي تربط المنتجات بمراكز التكلفة والتى 
تختلف من مركز لآخر. 
ب.تبين مكونات تكاليف التسويق المحملة على المنتجات المباعة من كل وظيفة أو مركز 


2 2 طريقة معدل التحميل على أساس كمية المبيعات: 


بموجب هذه الطريقة يتم استخدام كمية الوحدات المباعة من المنتجات كأساس لتحديد 
معدل تحميل تكاليف التسويق غير المباشرة لآي مركز تكلفة تسويقي على المنتجات المباعة ‏ 
ويذلك يعتبر معدل التحميل المستخدم وففا ليذه الطريقة ذو أساين وانحد لكافةمراكر التكاد: 
التسويقية» بحيث يتم تحميل تكلفة كل مركز تكلفة تسويقي على المنتجات المباعة كل على 
حده أو تحميل تكاليف مراكز التكلفة التسويقية دفعة واحدة على المنتجات المباعة» وعلى ذلك 
فإن معدل التحميل: 
© 4 حالة تحميل تكلفة كل مركز تكلفة تسويقي على المنتجات كل على حده: 
إجمالي تكاليف مركز التكلفة التسويقي 
معدل تتحميل تمكا ليق مركن لكلف  -‏ .2 جتتي||االسشغطعلنة هي ءزنال/وحدة متيعات 
إجمالي كمية مبيعات المّتجات 
ومع الآخن بعين الاعتبار إامكانية استخدام:معدل تحميل للتكاليف المتغيرة وآخر للثابتة وعلى 
النحو الآتى: 
إجمالي التكاليف المتغيرة لمركز التكلفة التسويقي 


معدل تحميل التحاليف المتفيرة - .. .ء ‏ ......... سدح ...ريال/ وحدة مبيعات 
إجمالى كمية متيعات المنتجات 


إجمالي التكاليف الثابتة لمرَكَر التكلفة التسويقي 
معدل تحميل التكاليف الثايتة-   )||||||‏ 222252323232375 |(إإ!الللك...ريال/ وحدة مبيعات 
إجمالي كمية مبيعات المنتجات 


© حالة تحميل تكاليف مراكز التكلفة التسويقية دفعة واحدة على المنتجات: 
معدل تحميل تكاليق مراكر إجمالي تكاليف مراكز التكلفة التسويقية 
ٍ »سس سس ت....لريال/وحدة مبيعات 

الل إجمالي كمية مبيعات المنتجات 
ومع الأخن بعين الاعتبار إمكانية استخدام معدل تحميل للتحاليف المتغيرة وآخر للثابتة وعلى 
إجمالي تكاليف متغيرة لمراكز التكلفة التسويقية 
معدل تحميل التحاليف المتفيرة  .. . . 0. 6 6 |  -‏ . كت...ريال/ وحدة مبيعات 
إجمالي كمية مبيعات المنتجات 


معدل تحميل التكاليف الثابتة-د إجمالى تكاليف ثايتة لمراكز التكلفة التسويقية -...ريال/ وحدة مبيعات 


إجمالي كمية مبيعات المنتجات 
ومن ثم تحديد نصيب كل منتج من المنتجات المباعة من تكاليف مراكز التكلفة التسويقية 
عليها أنها تعتبر غير عادلة 4 تحميل تكاليف مراكز التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة 
لحونها تفترض أن درجة استفادة المنتجات من تكاليف مراكز التكلفة التسويقية تتحدد 2 ضوء 
كميات المبيعات من كل منتج وهذا افتراض غير منطقي» غير أنه يمكن استخدام هذه الطريقة 2 
الآحوال التي تكون فيها الوحدات المباعة عبارة .عن منتجات من نوع واحد ذو أصناف متنوعة 
ومتقاربة ب حجم الوحدة والسعر. 
مثال (4 . 3): 
باعتماد نتائج الإجابة عل لال 61-4 المقده ايها حك ل#قوة تخصيص وتوزيع بنود تكاليف 
الثلاثة من التكاليف المباشرة |اللللئلة ك موزد المفبتتروالتغليف|اللطلاصة وعمولة المبيعات والإعلانات 
الخاصة» ومع مراعاة البيانات الإحصائية المستخرجة.من سجلات منشأة الوحدة الصناعية للمنتجات 
المطلوب: تحميل تكاليف التسويق على المنتجات الثلاثة مع الأخن بعين الاعتبار كل طريقة من 
طرائق قياس وتحميل التكاليف الآتية: 
أ.طريقة التكاليف الكلية. 
ب.طريقة التحاليف المتغيرة. 
ج.طريقة | لتحاليف ١‏ 3 لمستغلة. 
الحل: 
أ.وفقاً لطريقة التحكاليف الكلية 
أولا: تكاليف التسويق المباشرة: وفق ماتم بيانه 4 الجدول رقم (4 . 9) 


ثانيا: تكاليف التسويق غير المباشرة: وفق الجدول الآتى: 


جدول (4 . 13) 


كشف تحميل التكاليف غير المباشرة لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات 


كن ع أساس التحميل 
سس 
3 3 كك 


ظ| 9 أ ب 
تخزين الإنتاج التام ‏ ' 80,875 0ح 80,875 | 323,500 


هد 
030 


سدصية 
مسي 2695 6790 2936 3788 صاصد 
الات 7 ا ١‏ ع لكر 


ب.وفقاً لطريقة التكاليف المتغيرة 
أولاً: تكاليف التسويقويكا الور ان اانه لك ال 2270 كيدو 


ثانيا: تكاليف التسويق غير المباشرة: وفق الجدول الآتى: 


جدول (4 . 14) 


١ 48,525 97,050 48,525 32,350 ١ 64,7000‏ 323,000 -- 
الإنتاج التام 
الإعلان كمية 
١ 471/5 94,350 ١ 47,1/5 31,450 62,900١)‏ 314,500 
والترويج المبيعات 
الثعيقة مكب 
ل 2/,500(00 ١ 20,625 ١ 41,250 ١ 20,625 ١ 13,750 ١‏ 13/,500 2 
والتغليف المبيعات 
١ 47,700 2 95,400 ١ 47,700 31,800 63,600 00 2‏ 318,000 
لتوزيع تت 


2 206,000 ١ 30,900- 61,800 30,900 20,600 41,2000 

الاكتمان 
١ 1/550١ 35,1000 -‏ 26,325 52,650 26,325 2 175,500 00 
اللاراسات 1 
0 1600 35.800 53,700 107,400 53,700 2 358,000 ا 


ة (31,/50 63,500 31,50 ١ 47,625 ١ 95,250  4/,625‏ 317,500 الى 


اجمني 215,050430,100215,050 322,575 645,150 322,575 2,150,500 


اسه م إلى التكاليف المتغيرة » ويشير الرمز ت.ث إلى التكاليف الثابتة 
ج. وفقاً لطريقة التكاليف المستغلة 


أولاً: تكاليف التسويق المباشرة: وفق ماتم بيانه #ْ الجدول رقم (4 . 9) 


ثانيا: تكاليف التسويق غير المباشرة: وفق الجدول الآتى: 


جدول (4 . 15) 
كشف تحميل التكاليف غير المباشرة لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات 


ال-1 الالح 21 
اا م أسا اس اسم لل 
عانا كا اما كا اما كاتا 

يايد 


ست ستسسسم مه سمس م سدس سم 


ث. .م : يعني تكاليف ثابتة مستغلة». الرمز ت.ث.غ.م يعني تكاليف ثابتة غير مستغلة. 


2 . 3 طريقة التحميل على ابسباس سنك تُكَاللِق الصدع : 
وفقا لبذه الطريقة يس لك 1 2 11 لله« على المنتجات المباعة على 
أساس نسب تكاليف متا منتج من مجموع تحاليف المنتجات المباعة. ويتطلب استخدام هده 
الطريقة الخطوات الآتية 
أ. تحديد نسبة تكاليف صنع كل منتج من المنتجات المباعة: 
التكاليف الصناعية للمنتج المباع 
نسبة تكاليف صنع المنتج - 
مجموع التكاليف الصناعية للمنتجات المباعة 


إذ يتم ب هذه الخطوة استخدام نسب تكاليف صنع كل منتج المحددة ب الخطوة السابقة 
التحميل وفق إحدى الطريقتين الآتيتين: 
أ. طريقة التحميل الإجمالية: 
المباعة دفعة واحدة على أساس نسبة تكلفة صنع كل منتج» وعلى النحو الآتى: 

نصيب كل منتج مباع- 

التكاليف الصناعية للمنتج المباع 

التكانيف شير المباشرة لكافظة فراكة التعية االو ااا ا ااال الل ل لل ل ل لس 
ب##وع التكاليف الصناعية للمنتجات المباعة 
من مراكز التكلفة التسويقيةإكل على حدة: 

وفقا لبذه الطريقة يتم تحميل تكاليف كل مركز تكلفة تسويقى كل على حدة وذلك على 

اكات [للللاحية للمنتج المباع 

التكاليف غير المباشرة لمركز التكلفة التسويقي * 
م كم 2 #الناعية للمنتجات المباعة 
وتعد هده الطريقة أفضل من طريقة التحميل الإجمالية لحونها تبين محونات تحاليف التسويق 
المحملة على المنتجات المباعة من كل وظيفة أو مركز تكلفة تسويقي وسيتم استخدامها 2 المثال 
العسلى انرا تايا التاق عيان كلريقة تجييل تكايف القيودة. على الششحات المناع: على اسان 

وتتسم طريقة التحميل على أساس نسب تكاليف الصنع بعدة مزايا هى : 


| الساطةرق تحيرل تتكاليت: الشسورة على النتجات الماع 


ب.يمكن استخدامها عندما تكون مبيعات المنشأة عبارة عن نوع واحد من المنتجات ذو أصناف 
متعددة؛ وكنذلك: [ذ كانث تكانلبت الفسويةق ضسشلة سيا وان كانيع اتبيفات. ميختالف: 
الأصناف. 
ويؤخن عليها العيوب الآتية: 

ا»تفتقر إلى دقة وعد انه تجميل تبكاليف سراكر النكلف: السويقية على النتعات البافةه وذتك 
المشارها عب كو دن ف الرحاف كارا اميل ويا لتحيل تأكانيف ا لر انف 
أو الأنشيظة او هراكو الشكيفة التسورقية على النتحد ابت الباعة وافتراكن وجود علؤقة سببية بين 
تكاليف مراكز التكلفة التسويقية وبين تكاليف صنع المنتجات المباعة. وهذا افتراض غير 
منطقي على مستوى تلك المراكز كافة؛ فمثلاً المسبب لتكاليف نشاط أو وظيفة أو مركز 
تخزين الإنتاج التام هو كمية الوحدات المخزنة لذلك يعد عدد الوحدات المخزنة أو عدد 
الوحدات المخزنة مرجحة بحجم وحدة كل منتج أو الممساحة التخزينية لكل منتج هي الاسساسن 
المتاسب لتحميل فنكالبف 8200 ٠-٠ ١‏ لس ٠.‏ #الخكذلك الحال .ف يقبة تكائليف 
مراكز التكلفة التسويقية إذ ينبغي أن يتم تحميل تكاليفٍ كل مركز 4# ضوء العلاقة 
السببية بين الوحدات المباعة وبين نوع النشاط الذي يؤديه مركز التكلفة التسويقي وليس بين 
الوحدات المباعة وبين تكلاً| | لالنمية 

ب.عدم مملاءمتها للاستخدام عندما تكون مبيعات المتشأة عبارة عن أنواع مختلفة من المنتجات؛ 
وكذلك إذا كانت تكاليف التسويق مرتفعة نسبياً حتى وإن كانت المبيعات من نوع واحد 

مثال (4 . 4): 

باهتماد. نتاقج الأجاية على المثال. (4:.. 1)"اللقدح سانقا ف خطرة تخصيض. وتوزيع .عناضر 

تكاليف التسويق على مراكز التكلفة التسويقية» ومع الأخذ 4# الاعتبار مايخص كل منتج من 

المنتجات الثلاثة من التحاليف المباشرة المتمثلة 2 مواد التعبئة والتغليف الخاصة وعمولة المبيعات 

والإعلانات الخاصة» وبالإضافة إلى ذلك إذا علمت الآتى: 

أ.بلغ معدل التغير 4 تكاليف التسويق غير المباشرة 40/. 

ب.تم استخراج البيانات اللإاحصائية والتكاليفية الآتية من سجلات منشأة الوحدة الصناعية 
للمنتجات أ » ب » ج عن شهر يناير 2010م: 


البيان 


قياس وتحميل التكاليف الاتية: 


ابطريقة القكا نيت الكلبنا 
ب.طريقة التحاليف المتغيرة. 
ج.طريقة التحاليف المستغلة. 
الحل: 
أ. وفقاً لطريقة التكاليف الكلية 
أولاً: تكاليف التسويق المباشرة: وفق ماتم بيانه 4 الجدول رقم (4 . 9) 
ثانياً: تكاليف التسويق غير المباشرة: 
تمهيد : 
كداا حب انكر 
المنتج 1 - 2,000 وحدة * 580 ريال / وحدة - 1,160,000 ريال. 
المنتج ب - 4,000 وحدة * 540 ريال / وحدة - 2,160,000 ريال. 
المنتج ج - 2,000 وحدة * 540 ريال / وحدة - 1,080,000 ريال. 
5 - 4,400,000 ريال. 


الس مه 
١ 8‏ 
ية2ة2ة1012 01111 0ك 


تحميل تكاليف التسويق غير المباشرة لمراكز التسويق على المنتجات الثلاثة: 


0 ريال 

نصيب المنتج] - ل * 1,160,000 ريال - 85,286 ريال 
0 ريال 
0 ريال 

نصيب المنتجب  -‏ ب * 2,160,000 ريال - 158,809 ريال 
0 ريال 
0 ريال 

نصيب المنتج ع * 1,080,000 ريال - 79,405 ريال 
0 ريال 


وهكذا يتم تحميل تكاليف اف !حر التسويقية على المنتجات الثلاثة بنفس 
الآسلوب السابق» وتلخيص ذلك وفق الجدول الآتى: 
جدول (4 . 16) 
كشف تحميل التكاليف غير المباشرة 


لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة (الطريقة الكلية) 


مراكز التككلفة التسويقية ٍ أساس التحميل 


التسويق " 
تخزين الإنتاج التام 66, 9 9, 2-8 05, 5 22250 نسيوتك نيف 
57 


الإعلان والترويحج ‏ 82,9141 154,391 77,195 314,500 2 نسب تكاليف 
الصنع 
التعبيكة والتغليف 006,0 6/500 33,50١‏ 13/500 نسب تكاليف 


الصنع 
للمسطام 9 780555 318,000 


206,000 50,564 10112/ 9 


الصنع 
الاتتمان والتحصيل 468 86,155 (//43,0 175,500 سبي تكاليف 
الصنع 


358,000 837873 - 175,745 2 


317500 | 77,9320 155.864 83 0 


جمالي غير المباشرة 
لام توووم 1055700 527890 ومقمواة 01 


9 تكاليف التسويق المباشرة: وفق ماتم بيانه ‏ الَجَدول رقم (4 . 9) 


ثانياً: تكاليف التسويق غير المباشرة: 

تكلفة الصنع المتغيرة: 
المنتج 1 - 2,000 وحدة * 260 ريال / وحَدَة > 520,000 ريال. 
المنتج ب - 4,000 وحدة * 120 ريال / وحدة - 480,000 ريال. 
المنتج ب - 2,000 وحدة * 240 ريال / وحدة - 480,000_ريال. 

5-6 - 1,480,000 ريال. 
تحميل التكاليف غير المباشرة لمراكز التسويق على المنتجات الثلاثة: 
تحميل تكاليف مركز تخزين الإنتاج التام: 

0 ريال 


نصيب المنتج! - - - * 520,000 ريال 
0 ريال 


0 45,4656 ريال متغيرة 


“0 يز 68,197 ريال ثابتة 


- 113,662 ريال 
0 ريال 
نصيب المنتج ب - ا 0 ريال 
ير 41,968 ريال متغيرة 
- 104,919 ريال ما 62,951 ريال ثابتة 
0 ريال 


نصيب المنتج ع - * 480,000 ريال 
لجع 0 ريال 


0 01775413 1ل متغيرة 


104,919 ريال - 1 ريال ثابتة 


وهكذا يتم تحميل تكاليف بقية مراكز التكلفة التسويقية على المنتجات الثلاثة بنفس 
الأسلوب السايق» وتلخيص دلك وكق الجدول الأنلقل! 
جدول (4 . 17) 
حكشف تحميل التكاليف غير المباشرة 


لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة (الطريقة المتغيرة) 


8 41,968 68.197/7 6295162951 هسبتكليف 


التعبئة والتغليف >< 19,324 2267576576 137500 ١‏ سبتكاليف 


206,000 ١ 40,086 40,086١ 43,427 ١ 26,724 26,724+ 21 
175,500 341514151 6,9976608 24,665 الاتمانولتحصيل‎ 


٠ الدراسات والبحوث‎ 
358,000 ١ 69,665١ 69.665١ 5.41/0 46,443١ 4164434 التسويقية‎ 


317,500 ١ 61784 61784 66,932 41,189 9 
اا‎ 2150500 418470418.4170453319278991279984302232  يلمجإ‎ 


يشير الرمزتم.م إلى التكاليف المتغيرة » ويشير الرمزت.ث إلى التكاليف الثابتة 


ج. وفقاً لطريقة التكاليف المستغلة: 


أولاً: تكاليف التسويق المباشرة: وذق مناقم نهاك الجدول رقم (4 . 9) 
ثانياً: تكاليف التسويق غير المباشرة: 

تكلفة الصنع المستغلة: 

المنتج 1 - 2,000 وحدة * 470 ريال / وحدة - 940,000 ريال 

المنتج ب - 4,000 وحدة * 500 ريال / وحداة 2 2,000:000 ريال 

المنتج ج - 2,000 وحدة * 530 ريال / وحدة - 1.060.000 ريال 

إجمالى 4,000,000 ريال. 


تحميل التكاليف غير المباشرة لمراكز التسويق على المنتجات الثلاثة: 
0 ريال 


نصيب المنتج أ - .+ ب 940,000 ريال 2 - 76,023 ريال» تنقسم إلى: 
0 ريال 


متغيرة - 76,023 ريال * 40/ - 30,409 ريال. 
50 36,491 ريال ثابتة مستغلة 


ثابتة - 76,023 ريال * 60/ - 45,614 ريال. 5 


3 ريال ثابتة غير مستغلة 


0 ريال 
نصيب المنتج ب - * 2,000,000 ريال -161,750 ريال تنقسم إلى: 
0 ريال 


متغيرة - 161,750 ريال *” 7/40 - 64.700 ريال. 


0ثيّْ 77,640 ريال ثابتة مستغلة 


ثابتة - 161,750 ريال * 60/ - 97,050 ريال. 1 59 ريال ثابتة غير 
0 ريال 
يبالنتم ع 2000ل "1,060,000 ريال - 85,7728 ريال؛ تنقسم إلى: 
0, ريال 


متغيرة - 855,728 ريال * 7/40 - 34,291 ريال. 


0ض 46,293 ريال ثابتة مستغلة 


ثايتة - 55,728 ريال *” 7260 - 51,437 ريال -ئ ل 
وهكذا يتم تحميل تكاليف بقية مراكز التكلفة 'التسويقية على المنتجات الثلاثة بنفس 

الأسلوب السابق وتلخيص ذلك وفق الجدول الآتي: 

جدول (4 . 18) 

حشف تحميل التكاليف غير المباشرة 


لمراكز التكلفة التسويقية على المنتجات (الطريقة المستغلة) 


يد اسل امسن 
لاسا انا سا فد تاكرح 


تخزين إنتاج سي تكايت 


الإعلان كن 
45,005١ 33,33/ ١ 5,480 02,9005,4/63 5‏ 85,809 18,8/0 5,001 314.500 الصنع 
النعبئة سس تكاليف 
والتغليف 15,5105 2/500 ١ 2,186 8,250 ١ 3,88 196/6 145/5 33,000١‏ 13/,900 


ظ نسبتكايف 
00 نسبتكايف 
مير 16497١‏ 19,796 35,100 42,120 18603 25114 4949 10530 2790 175500 رمن 

00 نسبتكاليف 
بحيشتشوقة 33,652 40,382 71,600 85920 37,948 51,230 10096 21,480 5692 306,000 رمن 


الإدار: 5 العامة سس تكاليف 
لتتسويق 045 30,8614 00 33,6595 45,434 5,954 ١ 5,048 19,050١‏ 31/,900 الصنع 


ل ل ل 2 كك 


وعد تكا لبط فابنة مس ١‏ لنوون: كيك 

|3.إعداد 9 المنتجات. ظ 
وتوزيع غير المباشر منها على مراكز التكلفة التسويقية وتحميل تكاليف مراكز التكلفة 
التسويقية على المنتجات المباعة فإنه يمكن تلخيص وعرض بيانات تكاليف التسويق المباشرة وغير 
المباشرة للمنشجات المماعة ا تلن خلال الفترة التكاليفية) من 
خلال إعداد قائمة التكاليف وفق ماتم بيانه يك الوحدة الثالثة» ولمزيد من الإيضاح نورد المثال الآتي: 
مثال (4 . 5): 

الآتي البيانات المستخرجة #4 سجلات منشأو الوحدة الصنافية الذي يتكون نشاطها التسويقي 
المركز الرئيسي من عدة وظائف تسويقية يمثل كل منها مركز تكلفة لتسويق ثلاثة منتجات 
هي أ » ب » ج وذلك عن شهر يناير 201)0م: 


أولا: - دخاي #سناتم للمتحاف أ يد ع) خاذلن شهر يناير 2010م كما 0 
0 ريال 


--2- 0 ريال 1,780,000 ريال 565,000 ريال 


82-7 - 0 ريال 1,751.000 ريال 558.000 ريال 


ثانياً: بلغت تكاليف التسويق المباشرة على النحو الآثي: وفقا لنتاكج الجدول (4 . 9) الوارد سابقاً +« 
حل المثال (4 . 2) 


ليف التسويق المباشرة م1 انكرت منتوج إجمالي 


اديوه 000 لمم 0 14,000 45,000 
إجمالي 020202020202000 46,000 0 32,000 126,000 


نالنا نح انين عريفة التكرريق الكخرن د عدن شام الشكريي حناية الشرى: 
على وحدات النشاط. 

رابعاً: تحمل المنشأة تكاليف التسر 42200 البق كي 72ل #كلفة التسويقية على المنتجات (1؛: ب: 
ج) باستخدام معدل تحى قة ٠‏ للش ايد اا وويقي وقد أسفر ذلك عن التنائع 
الواردة ‏ الجدول (4. 10)المقدم سابقاً 4/حل المثال (37/4والتي كانت: 


تكاليف التسويق غير المباشرة |858786,368620,947 21 


خامسا: بلغت كمية مخزون الإنتاج التام أول شه ر يناير 2010م وخلال شهر يناير وكمية المبيعات 
على النحو الآتي: 
الإنتاج التام أول الشهر ١‏ الإنتاج التام خلال الشهر 
(بالوحدة) (بالوحدة) 


مايا داع بطر إن قنيير على مترييط لكلف ,ماج الرحب ا خازل شير اير 21(110قه مفارهييا كان 


عليه 4 شهر ديسمبر 2009م. 


المطلوب: إعداد قائمة تكاليف المنتجات (أ: ب؛ ج) لشهر يناير (201)0م. 


المطلوب: إعداد قائمة تكاليف المنتجّات (1: ب. خ) لشهر ينايز ()201م. 


تكاليف المنتجات (1أ: ب؛ ج) لشهر يناير ()201م (طريقة التكاليف الكلية) 


020217 لع ١١‏ د سد ل ا 
سيف 0 38269660 0 000ممهه ١‏ 006ممم 0000 
اصيفة 0 145900 0 1260000 0 0751000 000000 
الب الود ص 
ا الك كنا املسم 
تحيد سس غريفن ١‏ 2251000 2405000 
اسلو تكيد يطو شير 7700000 912000 


حنمتو جه تازشر | 700000 720000 1125000 


تكفة مخزون للإتاجالتامآخرالشهر 21 (1,400,000) (2240,000) 000 125 1( 


+ تكاليف التسوية 


التكليف لصناعية للإتاجاتاملباع | 7,000,000 9,600,000 
مح كك ل م الك ا 


اجمليتكايف لسو قليشرة | 46,000 | | 48,0000 0000 32000 000000000 
ايسفة 0 620847 ا 786,368 00000 743,185 00000000 


اسيطيسي ١١١١‏ دمعتي ١‏ لكر 
تصية 0001-17 سرمت #ديسيص ‏ كمرويو 
تكلفة مخزون الإنتاج التام أول وآخر الشهر الظاهرة 4 قائمة الدخل: 

كاده سر و رس ادن ك ويل تكرية نح زرح" كم ا مر رن ادش م 

إجمالي التكاليف الصناعية خلال الشهر 


متوسط تككفة إنتاج الوحد:ة- 


*. تكلفة مخزون الإنتاج التام: (بالريال) 
أول الشهر آخر الشهر 


اه 0 21000 0 سوسم 1400 


9000000 ,00 9 ,00 
1,125,000 250 * 2,000 1,125,000 -250 * 2,000 


ل2-وضح المقصود بتكاليف التسويق التقديرية؟ وبين خطوات تقديرها؟ 
3-وضح المقصود بتبويب عناصر التكاليف؟ 
4-ماهي الآسباب الكامنة وراء تعدد طرائق تبويب تكاليف التسويق؟ 
5-بين مزايا وعيوب كل طريقة من طرائق تبويب عناصر تكاليف التسويق الاتية: 
أ.التبويب الوظيفي. 
عونق لعازفة عاد التكاليف ‏ الرحدةالياهة 
ج . التبويب وفقاً لعلاقة عناصر التكاليف بحجم النشاط البيمي ككل. 
6-ارسم أشكالاً بيانية توضح علاقة كل مما يأتى بحجم النشاط البيعي: 
أ.إجمالي تكاليف التسويق المتغيرة بنسبة 100/. 
ب. تكلفة الوحدة من تكاليف التسويق المتغيرة بنسبة 100 /. 
ج.إجمالي تكاليف التسويق المتغيرة بنسبة أقل من 100/. 


د.إجمالى تكاليف التسويق شبه المتغيرة. 
ه.إجمالي تكاليف التسويق الثابتة ثباتاً مطلقا. 
و.إجمالي تكاليف التسويق شبه الثابتة (العلاقة بمديات النشاط التسويقي). 
7- بين بإيجاز كلا مما يأتي: 
أ.مزايا تحليل وتخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق جغرافيا. 
ب.متطلبات تحليل وتخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق بحسب الوظائف التسويقية. 
ج.مزايا طريقة معدل التحميل المستقل لكل مركز تكلفة تسويقي © تحميل تكاليف مراكز 
التكافة الشيويقية غلى المنتجات الباعة: 
د.مزايا وعيوب طريقة معدل تحميل تكاليف مراكز التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة 
على أساس كمية المبيعات. 
ه.مزايا وعيوب طريقة تحميل تكاليف مراكز'التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة على 
أساس نسب تكاليف المق) 
8-يتكون النشاط التسويقي _#رإطركة البح الضناعية من أله مراكز تسويقية» وقد اقتصر 
نشاط الشركة خلال شهر فارس 2011م على إنتاج وبيع 'المنتجين (ص)ء(ع): وفيما يلي 
البيانات التكاليفية والإحصائية المستخرجة.من سجلات الشركة عن شهر مارس 2)0(11م: 
أولاً: بعض البيانات التكاليفية والإحصائية 1رآكز التكلفة التسبويقية: 


(بالريال) (بالريال) 


تخزين الإنتاج التام 100,000 360,000 ا 620)0 
سي سس د ص 2 عي 


سس داعا سم 
#سسصسة دا 5 صم 


ثانياً: إضافة إلى ماتقدم ظهرت بنود تكاليف التسويق المستخرجة من سجلات الشركة على النحو 
الآتي: (المبالغ بالريال) 

0 إيجار مخازن الإنتاج التام.» 3,000 إهلاك المعدات . 80,000 إهلاك وسائل الشحن 
والتوزيعء 30,500 إهلاك أثاث النشاط التسويقيء» 30,000 أدوات ككتابية ومطبوعات, 
0 وجبات غذائية. 100.000 إعلانات تلفزيونية (24,750 للمنتج ص» 20,250 للمنتج 
ع)» 45,000 عمولة بائعين مباشرين ( 26,250 للمنتج ص» 18,750 للمنتج ع), 60,000 عمولة 
المحصلين. 25,000 إضاءة.ء 15,000 مصاريف تلفون إدارة التسويق,» 15,000 مصاريف مياه 
0 وقود وزيوت ياص نقل العاملين (مدير التسويق بسيارة خاصة),» 23,000 إهلاك ياص نقل 
العاملين؛ 59,100 وقود وزيوت وسائل الشحن والتوزيع ,43,0000 أجور تحميل منتجات من مخازن 
الإنتاج التامء 7,000 صيانة وسائل الشحن والتوزيةغ. 


ثالثاً: تم استخراج البيانات الإحضائية الآتية من سجلات الشركة للمنتجين ص » ع: 


قاط سا 


فإذ علمت: 
1) يتم تحميل تكاليف مراكز التكلفة التسويقية على المنتجين ص » ع وفقا لمعدل مستقل لكل 
مركز تكلفة وباستخدام أعدل أساس للتحميل من واقع البيانات المعطاة. 
2) بلغ معدل التغير.# التكاليف التسويقية غير المباشرة خلال الشهر 40/. 
3)تستخدم المنشأة طريقة التكاليف المستغلة 4 تحميل عناصر التكاليف على المنتجات. 
المطلوب: 


أ. إعداد حكحشف تخصيص وتوزيع بنود تكاليف التسويق غير المباشرة على مراكز التكلفة 
التسويقية عن شهر مارس 2)011م. 
ب. تحميل تكاليف التسويق عن شهر مارس 2011م على المنتجين (س)؛ (ص). 
5 الأسئلة الموضوعية. 
اللسؤآل ال ا 
ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويبها فيما يأتى: 
1-( ) تقتصر عملية تقدير بنود تكاليف التسويق على فريق متخصص ي مجال المحاسبة. 
١-2‏ ) تعد التكاليف التقديرية أداة فعالة للرقابة وتقييم الآداء. 
3-( ) تعتبر تكاليف علبة تعليب البيتزا 4 مطاعم البيتزا تكاليف تسويق مباشرة. 
4-( ) يقتصر التعبير عن حجم أويمٌدى النشاط التسويقي بكمية وحدات المبيعات. 
5-( ) يتعلق مفهوم تخصيص غنصر التكلفة بغناصر التكاليف المباشرة فقط. 
6 -( ) يرتبط مفهوم توزيع عنصر التكلفة عاذة بعناصر التكاليف غير المباشرة. 
7 -<( ) تعد طريقة معدل التحميل على أساس كمية المبيعات أعدل طرائق تحميل تكاليف 
مراكز التكلفة التللؤيظلة على المنتحلل المباعة . 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يآتي: 
1-تعتبر تكاليف عمولة البائعين تكاليف تسويق: 
أ. مباشرة متغيرة بنسبة 2100. ب . غير مباشرة متغيرة بنسبة أقل من 2100/. ج . ثابتة. 
صصح 2 - تتألف تكاليف التسويق شبه المتغيرة من: 
أ. جزء صغير متغير وجزء كبير ثابت. 
ب. جزء كبير متغير وجزء صغير ثابت. 
ج. لاشيء مما سبق. 
3-يرتبط متوسط تككلفة الوحدة المباعة من تكاليف التسويق المتغيرة مع حجم الوحدات المباعة 
بعلاقة: 
أ. طردية. ب. ثايتة. ج. عكسية. 
4-نتسم تكاليف الفسويق القابتة ثباتاً مظلقا د: 


أ. الثبات المطلق عند أي حجم أو مدى من مديات النشاط التسويقي. 
ب. الثبات 4# المدى قصير الآجل وعند أي حجم أو مدى من مديات النشاط التسويقي. 
ج. الثبات مع أي تغير 4 حجم النشاط ضمن مدى محدد من النشاط. 
5-يرتبط متوسط تككثفة الوحدة المباعة من تكاليف التسويق الثابتة مع حجم الوحدات المباعة 
بعلاقة: 
أ. عكسية. ب. ثايتة. ج. طردية. 
السؤال الثالث: اكمل فراغات الجمل الآتية 


2- يقصد بمفهوم توزيع عنصر التكلفة اي ا اا 11 1 2111111 
6 الخللااصك.: 


تمثل محور اهتمام هذه الوحدة 4# قياس عناصر تكاليف التسويق وصولاً إلى تحميلها على 
الوحدات المباعة» وتبين أن ذلك يتطلب المرور بعدة خطوات تمثل أولبا ب حصر بنود تكاليف 
التسويق وتحديد قيمها تلي ذلك خطوة تبويب عناصر تكاليف التسويق باستخدام عدة طرائق 
وتعد طريقة التبويب الوظيفي وبحسب علاقة عناصر التكاليف بوحدة المبيعات وحجم المبيعات 
حكل أفضل تلك الطرائق» تلي ذلك خطوة تحليل وتخصيص وتوزيع بنود التكاليف على 


الوظائف أو مراكز التكلفة التسويقية» ومن ثم تحميل تكاليف مراكز التكلفة التسويقية 
على المنتجات المباعة باستخدام إما طريقة معدل تحميل مستقل لكل مركز تككلفة أو طريقة 
معدل تحميل على اساس كمية المبيعات أو طريقة معدل تحميل على آساس سب تكاليف 
الصنع وتبين أن استخدام معدل التحميل المستقل لكل مركز تككلفة يعد الأفضل. 


ؤ 


7 لمحة مسبقة عن الوحدن الدراسية التاليك. 


عزيزي الدارس» تناولنا 4 هذه الوحدة بشكل رئيس خطوات قياس عناصر تكاليف 


تكاليف التسويق وتحديد متوسط تكلفة الوحدة المباعة وتكلفة المبيعات من كل منتج ومن 
متفرقة سواء 2 هذه الوحدة أو الوحدات السايقة أهداف محاسية التكاليف لاتقتصر على 


لفسا لس ل م اح ا ل ل ل اش لك لات ل 01 
س خر : و 
عاس وتعليل تعر قات انارت واد رفاك اروم امسعور التساى لالج عد اروس بتدلائي مكقطالم: 
سايكه تتطنيط انبيمات (الحكون قاس وتحفيل اتمررضات نيمات والترياع فين على مهم 

الت ار ا ا لش لساك 


8. إجايات التدريبات : 
تدريب 


جدول (4 . 19) 


تبويب بنود ١‏ تكان لسوتي :لكات (وحدة النشاط) 


ل ا لسن 
225552 1 كس ا 
سسست سه 0000000 
222522 5 سي اس 


15 م لكك لكك 
سس كح سس للم 
25253535352222 ل الل اكه 
----6 1ه ال-1 


ااا 
لص 
لس 32 ]م كع لمك 
1222 ست سك لكك 
لش 5 ماحم سح له 
املس سه 8 نتن الك لكك 
0 من لكك 
ل حر ا سك 
ل رن 6 ا سه 
تت ع 85 م لس 
ل رص هك 
اما اك" اعت رسكم 
ات مك 
-2 سسطظقة سك الى ا اه 
723 سس حا سك ستستسكس] 
اس 93 )سم ل 
2288 1 سح اللا 
--5-5 ل سح سه 
---2285ة ع سح لس 


سر سعد ا 0 
مص سعد 0 
صل سف 0 
توه ل د سك 


محاقأة خبراء ومستشارى دراسات 


ءاتلا 707 


تدؤزيمب (2): 


جدول (4 . 20) 


تبويب بنود تكاليف التسويق بحسب علافتها يحجم المبيعات 


2-5-5 لكك سك سس 


ب) تكاليف متغيرة بنسية أقل من 


100 


©» مواد غير مباشرة متغيرة: 


2-2 سي اس 
0 ل 
095 
تصدوتيديظ اوضق 90906 | 0000000100000 
اجعالي تكفة مواد غير باشر :مف | | 00000001398600 


اجماني تكفة اجو ير ناير | ١‏ 0000202771385000 
3ل ١‏ 7 لض 5 ككس سك 
١ك‏ 22 0 كس سكم 
تكتيمسي ‏ تتا لوستم 
لمج مسد 2ت واكك 
1ت 2 اك جل سككس 
اا 0 
عي وق سمو وهق 29606 0-2211 


محاقأة خبراء 5 مستشارى دراسات 

اجبال متلدد يت يات سر اشر 

0-4 ضير مباسبر 

0 250 
احرى متعيرة 


إجمالي التكاليف المتغيرة بنسبة أقل من لل 80 ا 


1 


مه 00 سس | عض | صني 0 
0 
ل 02 
يس 1ت 1 كل 
ج00 ا 0 م 
« عل رمه كيه 00000 00000 

ا ال ل 0 
هسه 0000 لصهه 0000000000 
مسمس صوصن #[اللمي 0000000100 
ا ا ا سك 
ار ست 


اجمالى تكلفة خدمات غعومناشرة 
ا : : 8 مسيم ا 
اخرى تابتة 


اجمالي التكائيف الثابتة ||||||[ | وقك 22 إل |||[ | 1,278,000 
إجمالي تكاليف التسويق ||||||| ا لط ||| | 2,276,500 | 


9 . إجابات الأسئلة الموضوعية. ظ 
السة ول: 
وضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 


تسوب بارت الكت 
يقوم فريق متحامل ومتخصص من إدارة حسايات التحاليف وإدارة التسويق بالإضافة أل 
الاستعانة ببعض الخبراء و التقديرات اكه كحك حل بند من بنود تكاليف التسويق. 


تعد طريقة معدل التحميل على أساس كمية المبيعات غير عادلة 4 تحميل تكاليف مراكز 
التكلفة التسويقية على المنتجات المباعة لكونها تفترض أن درجة استفادة المنتجات من 
تكاليف مراكز التكلفة التسويقية تتحدد 4 ضوءٍ كميات المبيعات من كل منتج وهذا 
افتراض غير اللاثي. 


السؤال الثاني: 
اختيار الإجابة الصحيحتي 


السؤال الثالث: أكمل 9 الجمل الآتية 

1 - يقصد بمفهوم تخصيص عنصر التككلفة: اعتبار عنصر التكلفة يخص منتجا بحد ذاته أو 
وظيفة تسويقية معينة (مركز تكلفه تسويقي) أو منطقة تسويقية معينة. 
وظيفة تسويقية أو منتج لكون بند التكلفة يخص أكثر من منطقة تسويقية أو وظيفة أو منتج. 


10 فشر ال سخطلعات. 


- مركز التكلفة التسويقي /!ع6101) 051) 1/13]161158: هو دائرة نشاط تسويقي معين ويؤدى 
خدمة أو وظيفة تسويقية متجانسة من لوع واحد. 

- مناطق التسويق الجغرافية 81635 8أ1301»61/! 116م6608123: هي أي منطقة جغرافية 
محددة يتواجد فيها عدد من العملاء والمستهلكين الحاليين أو المرتقبين ويتم توفير احتياجاتهم 
من السلع والخدمات من خلال مراكز تسويق تابعة للمنشأة متمثلة 4 المركز الرئيسي للمنشأة 
وفروعها على مستوى المدينة الواحدة أو على مستوى البلد أو قد تمتد إلى فروع # بلدان أخرى 
بحيث يعد المركز الرئيسي منطقة جغرافية وكل فرع من فروعها منطقة جغرافية بحد ذاته. 


11.المراجع العربية والأجنبية 


1 المراجع العربية 

1.الإرياني» محمد فضل (2007م)» "الإطار النظري والعملي لمحاسبة التكاليف"؛ ط9؛ الجمهورية 

2.براهيم»؛ مقداد محمد (1999م)؛ "التكاليف 3# المجال التسويقي": دار حنين للنشر والتوزيع 
عمان: الأردن. 


د,حخييسن: احمد (2000م), 'التحكاليف غير المباشرة : مكتية عين الشمس» القاهرة. 

4.عدسء نائل و خلف؛: نضال (2007م): "محاسبة التكاليف: مدخل حديث": جهينة للنشر 
والتوزيع, الأردن, عمان. 

5 الرباعى: يوسف عبده راشد» (2010م), 'تكاليف اللشاريق : مرحكر الأمين للنشر والتوزيع, 
الجمهورية اليمنية, صنعاء. 


غ338 5 :ع0 أمنامعءع86 5م" ,(2003) .| أه ,.! دعأنقط) ,معععمعهل .1 
نط ومععغما اأو + ععلغمععمم .له "1117 ,"وأو قطمممع 

01 أمع ص 3مع0 ,"مطاعأدلاك عطاةتامععم 0656" ,(2009) م513 دمطهط2.013 
.5 ,6316100لا0] 

11585 :13205001 2اه0هاغأن0" ,(2002) كاعوط .5 .كا عصج عاج0 .ع .للا .3 
.5لا ,"0515) 

5لا ,"'عغ816ع2:3 للحم دعامأعصاط - عمل أصنامعءق8 051)" ,(1996) ,ةمث .لا ./4.8 
.أطاعنا /ناعلا رعمتطذأامنم 

01 أطعصع3مع0 ,"ماعأدلاك 208[ ]طنامعءعع4 00516" ,(2009) م5136 دصطهط5.013 
.5 ,631100لا0] 
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5 لات ا شل الو درك 
4 . المراجع العربية والأجنبية. 


سم 
لحا 
سما 


[. المقدمك. 


1 . لتمهيد: 

عزيزي الدارس» نرحب بك # مطلع هذه الوحدة ونذكرك بأننا بيّنا 4 الوحدة السابقة 
خطوات قياس وتحميل عناصر تكاليف التسويق على المنتجات المباعة وأن ذلك كان تحقيقاً لبدف 
قاد كي كر ع 2 جكاويد ام رلك مدت بية ابكاين سس على 
القياس فحسب فهناك أهداف أخرى منها تخطيط المبيعات: ونظراً لأن قياس وتحليل انحرافات 
المبيعات والأرياج الشغلية عن الحخططل لبا (وهو محون اهتمام الويعدة التالية: ليذه) يتطلب مصخطوة 
سابقة تخطيط المبيعات»: لذا سنتناول 4 هذه الوحدة تخطيط المبيعات المستقبلية لسبيين أولبما 
تعريفك بإيجاز بعملية تخطيط حجم وقيمة المبيعات المستقبلية من خلال تناول مفهوم وأهمية التنبؤ 
بالمبيعات ومتطلباته والعوامل المؤثرة فية وظرائق التنبؤ بالمبيعات وإعداد موازناتها وثانيهما أن قياس 
وتحليل انحرافات المبيعات والأريل يلق سنتناد تيد ال:0ه ل السادسة الموسومة " قياس وتحليل 
انحرافات المبيعات والأرباح" يعتييقة ع رججة اراس الى كمي ةال#ييات المخططة. 


1..أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادراً على أن: 
1-توضح المقصود بالتنيو بامبيعات. 
2-تبين أهمية التتبؤ بالمبيعات. 
3-تذكر متطلبات التنبؤ بالمبيعات. 


4-تحدد العوامل المؤثرة © التنبؤ بالمبيعات. 
5-تستخدم طرائق معينة للتتبؤ بالمبيعات. 
6-تعد موازنة المبيعات. 


1.. أقسام الوحدة: 


عزيزي الدارسء نلفت انتباهك إلى أن هذه الوحدة تتكون من ستة أقسام رئيسة هي: 
2 اطي اشر الات 


3- متطلبات التنبؤ بالمبيعات. 

4- العوامل المؤثرة 2 التنبؤ بالمبيعات. 
5- طرائق التتبؤ بالمبيعات. 

6- إعداد مواذنة المسيعات. 


1 . القراءات المساعدة: 
عزيرزي الدارس» إن المرجع الآتية تعد قراءات إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليها 
والاسهاد: منها قد ادمكان نطرا لاتضالبا الماشر فض فرهوعات هده الرجدة: 
1. إبراهيم» مقداد محمد (1999م)., "التكاليف + المجال التسويقي"» دار حنين للنشر 
والتوزيع, عمان» الأردن» ص (477-27). 


2. الرباعي» يوسف عبده راشد» (2010م)»: "تكاليف التسويق"» مركز الأمين للنشر 
والداك ا الي لي ليسا طن 01922153 

3. المؤسسة العامة للتعليم الفني والتدريب المهني (بدون تاريخ): "تخطيط المبيعات": المملكة 
العربية السعودية» الرياض» ص ( 54-33). 


2 مطهوم التنيؤبالمبيعات عصتافم 29020 320166 .0000 

يمكن تعريف التنبؤ بالمبيعات بآنه تقدير حجم أو قيمة المبيعات المستقبلية المتوقعة من منتج 
معين © ظل الظروف الاقتصادية والاجتماعية المحتملة بهدف صياغة خطط الإنتاج والتسويق 
والتمويل والتخزين وحجم القوى العاملة» ... وغير ذلك» لتتمكن المنشأة من تحديد مصادر الحصول 
على الآموال المطلوبة وإعداد الموازنات المالية والموازنات التشغيلية التي من ضمنها موازنة المبيعات 
وتحديد الأرباح المتوقعة من المبيعات 2 الفترة الزمنية المقيلة. 


ؤ 


3 .أاهمية التنبوٌ با بيعات. 05تاكتدعع1"01 5215 01 1111701211 


تكمن أهمية التنبؤ بالمبيعات 4 كونه أداة أساسية 4 تحقيق الآتى: 

ابي تاد 1 سطة نئي والدوا ايك يس :رشابي ومانيد كيبي اليييات هيا ييا 
الآساس الآول الذي تنبثق منه بقية خطط المنشأة مثل خطة الإنتاج وخطة التمويل.... وغيرهما من 
الخطط. 

جا تقدير الآرياج كا ضوع يحجه أو فيهة المبيعات الخططة: 

خ:اتكاذ القرارات التمويقية مثل.قرارات السبعير والتوزيم وغيرها من القرارات القمويقية. 

د تتجديد الطلب المتوقة .ف المناطق البيعية. 

.تحديد الحصص البيعية لأفراد البيع. 

و.إحكام الرقابة على مختلف مفإقثل التشاط التسبويقى. 

ز.تخطيط تكالئيف التسويق _ظ#قيا المبيعلايك ال#ففيالظة. 

4 . متطلبات التنبؤٌ با مبيعات: ع0تاكدع»101 52165 01 100010111126805 00 


لكي يقوم التنبؤ بالمبيعات. على ركائز علمية والحصول منه على نتائج موضوعية فمن 
الضروري توفر العديد من المتطلبات الآسامنية لعملية التثبؤ منها: 

أ. توفر الكادر والخبرة: فمن الضروري توافرالكوادر الإدارية القادرة على القيام بالتنبؤ والملمة 
بالأسائيب الححائية ول 0 

ب. صحة النموذج: لنجاح عملية التنبؤ يشترط أن يعبر نموذج التنبؤ عند استخدام الآساليب 
الإحصائية عن العلا "للواُرضة بين المبيعات والعوامل المؤثرة ([#تتكل صحيح. 

عاقاء أكدر من ظطريقة هر طرافق الققبي ناد يكن الاعنياد على اعمال البيه وعدراء 
الفروع ب تقدير حجم المبيعات وب نفس الوقت استخدام إحدى الطرائق الرياضية والإحصائية, 
ومقارنة نتائج كل طريقة مع الطريقة الآخرى لغرض الوصول إلى تقدير أكثر واقعية وأقرب 
إلى النتائج الفعلية. 

فالا خن يعيخ الاعقار المعلومات التاريكية عق مبيعاث النشاة: 

4. حصر العوامل التي أثرت على حجم مبيعات المنشأة ‏ السابق. 

و.فراجعة الشيو ات السايقة وهدى دقتها : 

ز.الاهتمام بجوانب التغذية العكسية خلال تنفيذ الخطط البيعية السابقة. 


خ٠دواسة‏ العوامل الداخلية والخارجية التى من المحتمل أن تؤثر مستقبلاً خ المبيعات وأخذها بعين 
الاعتبار عند التنيؤ بالمبيعات. 
ط. توفر المعلومات: فينبغي أن يستند التنبؤ على مجموعة من المعلومات اللازمة للقيام بعملية التتبؤ, 
ويمكن استقاء تلك المعلومات من عدة مصادر منها : 
#المعلومات التاويشية فين هبيغات النكا :. 
#بيانات القطاع الصناعي لحجم المبيعات المتوفعة 2 الفترة المقبلة. 
©»الجهات الححومية. 
»المجلات الاقتصادية. 
#المصادر المالية 4 قطاع الأعمال. 
«أي مصادر أخرى للمعلومات التى.يتحتاجها القائمون نعملية التنيؤ لمساعدتهم 4 وضع تقديرات 
المبيعات سواء كانت تلك المعلومات من خارخ المنشأة أو معدة داخل المنشأة مثل تلك المعدة 
من قسم البحوث التسويقية أو من قبل الخبراء الاقتصاديين أو من مخرجات المحاسبة 
الإدارية التي من شأنها أن تعطي مؤشر ات عن ظروف العمل المتوقعة 4 فترة الخطة السنوية 
المميلة. 
5. العوامل المؤكْرهُ في التنبؤبا مبيعات. 5215 أءعء]41 أهط!' 5دماعد"1 
| 


يتصف التنبؤ بالمبيعات بأنه عملية توقع وتقديرء لذا فإن نتائج هذا التوقع والتقدير + الغالب 
لاتأتي مطابقة تماما للواف ل | للكازة#اائق عنها ,البو ههيا12ةز ١‏ (الآن العوامل التي تؤثر 4 دقة 
التنبؤ منها مايتعلق بالمنشأَء تلا وتسمى بالعوامل الداخلية التي تقَكال آخل سيطرة وتحكم المنشأة 
ب عام خا لحان سيطر ييا سح بالعراين لكا رجية لريطة بإنيينة اللخيطة بالناد: 
بالاضافة إلى نقظة التعادل.وتاتيرها حلى التقيو بالبيفات» .ويمكن إيجاق العوامل التزكرة يف لصبو 
بالمبيعات كما # الشكل الآتي: 


شكل (5 . 1) 
العوامل المؤثرة 4 التنبؤ بالمبيعات 


«موارد المنشأة المالية 
«الترويج وسياساته. 


نقطة التعادل 


وفيما يلي توضيح موجز لبذه العوامل: 
5 . 1 العوامل الداخلية 261015 "1 111111121 
يتأثر التنبؤ بالمبيعات بالعديد من العوامل الداخلية والتي منها الآتي: 
أ.تطوير المنتج أو السلعة : فقد يحدث وأثناء تطبيق الخطة البيعية على أساس تقدير معين 2 حجم 
المبيعات أن تقوم المنشأ م ٠.‏ 10197كظ ا عد سه 2 اناف ' ات تغيرا + الأسس التى قام 
عليها التنبؤ وبالتالي تتغير التقديرات. 
ب.تغير أساليب التوزيع: كأن يحدث توسع 4# إمكانيات المنشأة التوزيعية مما يسهل عليها الوصول 
إلى أسواق جديدة لم تؤخذ بعين الاعتبار عند التنبؤ بالمبيعات» والعكس بالعمكس. 
ج.كفاءة أفراد البيع: فنتيجة للتدريب أو تأهيل أفراد بيع أكفاء يحدث توسع 4 إمكانية تصريف 
منتجات المنشأة أو قد يحدث العكس + حالة نتيجة تسرب بعض أفراد البيع المدربين. 
د.موارد المنشاة المالية : ذكلما كان المركز المالي للمنشأة متيناً كلما زادت قدرتها على توفير 
الحجم المتوقع من المبيعات»؛ والعكحس صحيح فقد تخطط المنشأة لحجم معين من المبيعات 
ولكنها فد تواجه صعوبات 4# تلبية ذلك المستوى من المبيعات سواء بالإنتاج أو الشراء بسبب 


تعرضها لضعف مالي نتيجة لانفصال شريك كما شركات التضامن وعدم القدرة على توفير 
تمويل خارجي؛ أوقد تحدث تغيرات 4 أسواق أسعار المواد الأولية التى تعتمد عليها المنشأة 2 
الإنتاج مما يجعلها غير قادرة على تلبية الحجم المخطط من المبيعات بسبب ارتفاع تكاليف 
الإنتاج» أو قد تتعرض آلات ومعدات المنشأة للعطل المفاجئ أو قد تكون الآلات الموجودة بحاجة 
للاحلال وضعف قدرات المنشأة على توفير الأموال اللازمة لإجراء الصيانة أو إحلال آلات جديدة 
مما يعرض الانتاج للاختناق وعدم القدرة على إنتاج حجم المبيعات المخططة. 

4. الترويج وسياساته: فقد تتبنى المنشأة سياسات ترويجية وإعلانية توسعية أو جديدة أثناء الفترة 
المتتبأ بمبيعاتها أو العكس وبذلك تتأثر المبيعات # تلك الفترة عن المبيعات المتنبأً بها سلبا أو 
إيجابا. 

و.عوامل داخلية أخرى مثل: 

" تغيرخ أفراد جهاز الإدارة العليا من:أفراد ذوي كفاءة عالية إلى ذوي كفاءة وخبرة أقل أو 
حدوث ممارسات غير ا 24 المنشباز حل لوث فاك أو سرقة أو غش مما يؤثر سلبا 
على سمعة ومكانة المنشأة وبالتالي تأثر الطلب على منتجاتها. 

" درجة مركزية الإدارة» فالإدارة التىي تفضل المركزية ب مختلف القرارات وتنتهج سياسة 
عدم مشاركة العاملين 4 صياغة الخطط.لاشك ستقلل من ولاء العاملين للمنشأة وتخفض 
حماسهم # تحقيق المبيعات المخطظة.والمكس بالمكحس. 

" سياسات اننشةة اصللا! |[ فتبني المنشأة سياسة تحفيزية مالية ومعنوية للعاملين ومنهم 
أفراد البيع لاشك سيدفع هؤلاء إلى تسخير طاقاتهم لتحقيق خطط المنشأة ومنها الخطة 
البيعية. 


هه 


5 . 2 العوامل الخارجية 1'"2©101-5 1111121 
توكو يف التتيع بالمبيعات الفديد من العوامل الكاريحية منها: 

أ.المنافسة ليك امامل الا ب شين وتقليا وأكثرها تأثيرا فلى التيق 
بالبيعات: :فمكلا هد تتخطط اللنشأة ححماً معينا صن الببعات: وتفانجا يدخول متافسن ضوق. د 
السوق مما يربك خططهاء أو بتغير استراتيجية أحد المنافسين أو أكثر من حيث التسعير 
وتكاليف الإنتاج وتطوير المنتجات مما يضطر المنشأة إلى إعادة النظر #ْ خططها وتقديراتها. 

ب. العوامل الاقتصادية: فقد تتوقع المنشأة مستوى معين من المبيعات, إلا أن القوة الشرائية للعملة قد 
تتخفض فجأة بسبب التضخم مما يؤدي إلى تراجع الطلب وانهيار خطة المبيعات» أو قد يحدث 


ارتفاع ْ أسعار المواد الأولية التي تعتمدها المنشأة 4 صناعة منتجاتها أو ارتفاع 4 أسعار السلع 
التي تتاجر بها وذلك # الأسواق المحلية أو الخارجية التي تمثل مصادر الحصول على تلك المواد أو 
السلع فتتآثر قدرة المنشأة على توفير حجم المبيعات المخطط خاصة عند عدم قدرتها على توفير 
الأموال الإضافية اللازمة لمواجهة تلك التغيرات. 

ج.العوامل السياسية : فعدم استقرار الأحوال السياسية 2# البلد أو نشوب نزاعات أو حروب بين الدول 
أو تغير علاقة البلد مع بلد آخر تربطه به علاقات اقتصادية ممكن أن تؤثر سلباً على مبيعات 
المنشأة بخلاق ماتنبآت به المنشأة قبل حدوث هذا التغيير. 

د.العوامل القانونية: ينصرف معناهه إلى الأنظمة والقوانين والتشريعات داخل البلد؛ فقد تخطط 
الشياة حب شينات ب عرد يدير سد( ]ان انجيات ال ريطن حدر شانرن ار عرس 
يحدد مستوى معين للسعر مما يؤثر.على مبيعات المنشأة. 

٠‏ العوامل الديموغرافية: تتعلق بالتركيبة السكانية؛ مثل ععدد السكان وتوزيعهم # المناطق, 
وأعمارهم» ونسبة نموهم وغيرذلكء الآمر.الذي يؤثر ث4 مستوى الطلب على المنتجات وبالتبعية 
التأثير على المبيعات المخططة. 

و.العوامل الاجتماعية: ويقصد بها عادات المجتمع وقيمه السلوكية والدينية» فمثلاً خلال شهر 
رمضان قد تخطط منشآت صناعة أو بيغ السجاير حجم مبيعات معين فيحدث تراجع 4 مستوى 
الطلب على هذا المنتج؛ والعمكس صحيح بالنسبة لمنتجات الآلبان» والمثال الآخر قد تتوقع منشأة 
ما 4 بلد ما حجم معين من مبيعاتها وتحدث 2 هذا البلد إساءة 


لمر ار ا لت لكت ل د 
لان اسار انهاه 


ز.تتعلق بديانة بلدان أخرى تستهلك منتجات المنشأة فيتبع ذلك إحجام سكان البلد المستهلك عن 
شراء متقعات النشاةضروكر ةلك بايا على بجعم مبيعات المنشاة ف اليلد الساء:| لن.ديانته: 

ح.عوامل بيئية أخرى : مثل الزلازل والبراكين والأوبئة» فقد تتتباً المنشأة بحجم معين من المبيعات 
ديت سن اك الى بن بق لتر لط لجان نبي متانى شديرات لمات يسن 


5 . 3 نقطة التعادل )0112<]آ1 11©؟21-11/5ع1”1 
من المعلومات التي تؤثر على التنبؤ بالمبيعات معلومات نقطة التعادل نتاج دراسة العلاقة بين التكلفة 
وحجم المبيعات والربح» ويتمثل تأثير نقطة التعادل على التنبؤ بالمبيعات 4# أنها تشير إلى الحد الأدنى 
من حجم المبيعات التي لاينبغي أن يقل حجم المبيعات المخططة عنه؛ وفيما يلي بيان موجز لتحليل 
التكاليف - الحجم -الربح 411217565 ]2051-17/01111116-1”1:013) لبيان كيفية تحديد نقطة 
التعادل: 
5 مفهوم نقطة التعادل (النموذج المحاسبي): 10121 105761-[1”162 
هي تلك النقطة التي تتعادل عندها الإيرادات الكلية من المبيعات مع تكاليفها الكلية: أي 
ذلك الحجم من المبيعات التي لاتحقق عنده المنشأة أي ريح أو خسارة. 
ويتطلب تحليل التعادل تبويب التكاليف إلى متغيرة.وثابتة» إذ أن فكرة تحليل التعادل مبنية 
أساسا على التفرقة بين إجمالي ال#اشلية الاوك رانس 9# مع التغير ب حجم النشاط كذ المدى 
قصير الآجل والتي تعتبر أعباء يتم تحملها بصرف النظر عن التغيرات 4# حجم الإنتاج والمبيعات) وبين 
التكلفة المتغيرة للوحدة المنتجة والمباعة؛ لذلك فإنه بطرح هذه التكلفة المتغيرة للوحدة من سعر البيع 
ينتج هامش مساهمة الوحدة 4# تغطية جزء من إجمالي التكاليف الثابتة حتى نقطة التعادل أو 
هامش المساهمة الذي يضيفه بيع الوحدة إلى صا الربح بعد نقطة التعادل. 
 .' 5‏ نقطة التعادل لمبيعات للج واحد :ب8عل53 أو 0116-1 101١‏ معباع-ماهع8 
يمكن الوصول إلى نقطة التعادل لمنشأة تنتج وتبيع منتج واحد فقط عن طريق أحد أسلوبين 
هما: 
أ.أسلوب معادلة صاك الريح الآتية: 
صاخ الربح- إيرادات المبيعات ‏ إجمالي التكاليف المتغيرة ‏ إجمالي التكاليف الثابتة. 
وحيث آن صنابة الريح يناوي صفرا عتد نقطة التمادل»فإنه يمكن ضياغة المعادلة 
بالشيكل الاتى: 
إيرادات المبيعات > إجمالي التكاليف المتغيرة + إجمالي التكاليف الثابتة 


تنتج وتبيع شركة المنار منتج وحيد هو المنتج (س) وتبلغ التكلفة المتغيرة للوحدة المباعة 500 
ريال» والتكاليف الثابتة 3,000.000 ريال» وسعر البيع 1,250 ريال» فما هي نقطة التعادل؟ 
الحل: 
نرمز لحجم المبيعات لتحقيق التعادل بالرمز ع 
إيرادات المبيعات2 - التكاليف المتغيرة + التكاليف الثابتة + صاك الربح 
كمية المبيعات*سعر البيع- (التككلفة المتغيرة للوحدة* كمية المبيعات)+ إجمالي التكاليف الثابتة + صا الربح 
0 ع - 500 ع + 3,000,00 + صفر 
0ع -3,000,00 
2)0 
50/ 
نقطة التعادل بالريال - نقطة التعادل تالوحدات* سعرّ البيع 
- 4,000 وحدة * 1,250 ريال 2 5,000,000 ريال. 
ب.أسلوب معادلة الريح الحدي: 
يتمثل الربح الحدي © الفرق بين سعر البيع والتكلفة المتغيرة للوحدة؛ ويطلق عليه هامش 
مساهمة الوحدة» أي أن: 
الربح الحدي للوحدة (هامش مساهمة الوحدة) - سعر البيع ‏ التكلفة المتغيرة للوحدة. 
وتحسب نقطة التعادل بالل[للااات لالملة يدج 
الشكان تت اناك 
الربح الحدي للوحدة 
الم لي دالت 


سعر البيع - التكلفة المتغيرة للوحدة 


ع (نقطة التعادل بالوحدات)- - 4,000 وحدة. 


نقطة التعاذك بالويخدانث > 


مثال (5 . 2): 
بافتراض بيانات المثال (5 . 1): ماهي نقطة التعادل وفقا لأسلوب معادلة الريح الحدي ؟ 

الحل: 

التكاليف الثارة: 

نقظة القعادلبالوحداث.- 
عر اني - التبكإدة اشير الوجد: 
0, ريال 
55ح 4,000 وحدة. 
0 -500 


نقطة التعادل بالريال 2 400 وحدة * 1,00 ريال 0 2000 ريال. 
وستكون التكاليف المتغيرة عند نقطة التعادل- 4,000 وحدة * 500 ريال 
- 2,000,000 ريال. 


تنتج وتبيع شركة حديد صلب منتج وحيد هو المنتج (س) وتبلغ التكلفة المتغيرة للطن 
لمباع 70,000 ريال؛ والتكاليف الثابتة السنوية 60,000,000 ريال؛ وسعر البيع 120.000 


ريال/ طن:ء المطلوب: 
1-تحديد نقطة التعادل بالكمية والقيمة وفقا لأسلوب معادلة صا الربح. 
2- تحديد نقطة التعادل بالكمية وال ةب جتوي ليسوب معادلة الريح الحدى. 


5 غك نقطة التعادل لتشكيلة قات : 5216/1001 اكع -حعاجع8 

4 حالة تنوع مبيعات المنشأة من عدة منتجات أو سلع فإنه يمكن استخدام تحليل التعادل 
لتحديد نقطة التعادل لتشكيلة المبيعات والحصول على عدة نقاط للتعادل من كل منتج مع ضرورة 
معرفة نسبة كل منتج ترغب به الإدارة .التشكيلة: أما 4# حالة تساوي الربح الحدي (هامش 
المساهمة) لكافة المنتجات المكونة للتشكيلة وتساوي نسبة كل منتج 4 التشكيلة فإن نقاط 
التعادل تتساوى 2 كل منتجاء !| 1 ك2 

ويمكن الوصول إلى نقطة التعادل لتشكيلة المبيعات بالمعادلة الآتية: 

الك يك اداه 
نقطة التعادل #17للكيلة متوضط الويه اللحدي 26 0 وحدة. 

ويتطلب تحديد متوسط الريح الحدي للوحدة (متوسط هامش المساهمة) معرفة نسبة كل منتج 
© التشكيلة» ومن ثم تحديد متوسط الريح الحدي للوحدة كالاتي: 
متوسط الربح الحدي > ن1 ح1 + ن2 ح2 + ن3ح3 + ن محم 

حت ان 
ن - نسبة المنتج 4 التشكيلة. 
ح - الريح الحدي للمنتج. 
وبعد ذلك تحديد حجم المبيعات من كل منتج لتحقيق التعادل. 


مثال (5 . 3): 

يتمثل نشاط منشأة السلام 4 إنتاج وبيع ثلاثة منتجات هي أ » ب » ج وتستخدم الآلات والمعدات 
وإمكانياتها التسويقية 2# إنتاج وبيع هذه المنتجات الثلاثة» وفيما يلي البيانات الخاصة بهذه 
المنتجات: (المبالغ بالريال) 


اسسرييوافيسة | 80 | 60 | 0700 


المطلوب: تحديد حجم مبيعات التعادل من التشكيلة ومن كل منتج 2 ظل كل افتراض من 
الافتراضات الاآتية: 
أ.تساوي نسب مبيعات المنتجات الثلاثة المكونة للتشكيلة. 
ب.قررت إدارة المنشأة تغيير التشكيلة لتصبح بنسبة 2:5 : 3 من المنتجات أ» ب؛ ج على 
التوالي. 


الحل: 
تحديد الريح الحدي (هامش المساهمة) لكل منتج: 


المنتج أ المنتج ب المنتج ج 


0000 0 ريال 600 ريال 700 ريال 
(-) التكلفة المتغيرة للوحدة (500) ريال (400) ريال (450) ريال 
الرى الح ارح 0 ريال 200 ريال 250 ريال 


المطلوب: تحديد حجم مبيعات التعادل 
إجمالي الربح الحدي-250-200+300- 7/50 ريال. 


متوسط الريح الحدي للوحدة- ل - 250 ريال/وحدة. 
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1 1 1 
متوسط الريح الحدي للوحدة- (ى »2000 ار * 200)+ 0 * 250)- 250 ريال/وحدة 


لسلسم 
52] 
لس 100 


00ر6 


اياك التعادل تلت* كيلة - 7س امس ال تالدع 02 >2 وحدة. 
250 
وبالتالي فإن: 
2302 : 
المبيعات من خليط المنتجات التى تحقق التعاد 77 _ 114 وحدة من كل منتج 
3 3 


5 . 3 
متوسط الربح الحدي للوحدة-( 1 *300) + 0 *200) + 1 *250)- 265 ريال/وحدة 


قط شعادل تمض ى +اللالللارةطض .ب ن3]20 ريده 
265 
وبالتالى تكون المبيعات من خليط المنتجات التى تحقق التعادل كالاتى: 
منتج 1 - 02 31,200 وخذة * <> - 15,600 وحدة: 
منج ف 2 2310 وحدة * 0 5 60 وحدة. 
منتج ج - 10 31,200 وحدة * _- - 209390 وحدة. 
535 - 39400 وحدة. 


بافتراض بيانات المثال|/(8|١.‏ 3)#السحايوي وحاضتواضٌ أن الاازة المنشأة قررت أن تكون 


مبيعات التعادل من التشكيلة ومن كل منتج؟ 


ظ 6. طرائق التتبو بالمبيعات. د5ه|52 6ط1أ ع0 أد5دعع:20 101 005 لطع ا/ا 


د يد من تقى ت) وتتدرج هده 


هه 


الظطرائق السيظة الثى تعتييى على التحوين والتقدير التخصى الى الطرائق الأحصائية والوياهية: 


وفيما يلي بيان لبعض هذه الطرائق والتي تبوب إلى مجموعتين هما : 
:طرائق التقدير الشخصى (الظرائق غير الالحصائية): 
بطرات الشدير ارحماف: 
وفيما يآتن بيان لاستخدام كل طريقة من طرائق هاتين المجموعتين 2 التنبؤ بالمبيعات: 


تق من 


6. 1 طرائق التقدير الشخصي (الطرائق غير الإحصائية): 
:(/2 513115112 ]ا) 005ط1اع/! ولأ ملاوع 
وهي طرائق تعتمد على استطلاع آراء من لبم علاقة بالمبيعات والسوق» ومن هذه الطرائق 
1.1.6 طريقة استطلاع آراء الإدارة العليا: 
تقوم هذه الطريقة على خطوتين أساسيتين هما: 
الأولى: قيام عدد من أغراد الإدارة العليا ممن تتوفر فيهم الخبرة الكافية بإعطاء آرائهم وتقديراتهم 
الشخصية فيما حن ايك لس يا سه كرسي طر مريرات ت تعطي 
تقديره 58 ا 
الثانية: استخراج متوسط هذه التقديرات ليكون هو المبيعات المتوقعة. 
ومن مميزات هذه الطريقة: 
#المبهولة :و السباظة. 
©»الاستفادة من خبرات الادارة العليا. 
»يمكن استخدامها عند عدم توقر بيانات عن السوق والمبيعات يسبب حداثة المنشأة أو حداثة المنتج 
مثلا. 
ومن عيوبها : 
#الاعتماد بشكل أساس على التقدير الشخصي الذي قد يكون عرضة للتحيز. 
#إضافة أعباء على كاهل الإدارة العليا. 
2.1.6 طريقة تقديراتيفسم المبيعات: 
تقوم هذه الطريقة على منطق أن أفضل من يرسم الخطة هو ذلك الذي سينفذها؛ وبموجب هذه 
ك5 الطريقة تعتمد المنشأة على أفراد أو مندوبي البيع» فيقوم كل منهم بإعداد تقديراته الخاصة 
بالمبيعات المتوقعة خلال الفترة المقبلة من المنتجات كل 2# منطقته البيعية» ويمكن 2# هذا المجال 


الاعتماد على مدراء الآقسام أو الفروع وأخذ رأيهم حول حجم المبيعات المتوقع» ومن ثم تجمع 
التقديرات إلى مدير مبيعات المنشأة ومراجعتها وتعديلها بحسب خبرته وإعداد التقرير النهائي 
بتفديرات المبيعات. 

ومن مزايا هده الطريقة: 
# قشر امصداميا سك راب 
»مشاركة مندوبي البيع 2 تقدير حجم المبيعات مما يزيد حماسهم لتنفيذده. 


#الاستفادة من خبرات مندوبي البيع لكونهم على تماس واتصال مباشر بالعملاء. 
ومن عيوبها : 
»قد لايكون لدى بعض أو كل مندوبي البيع الخبرة الكافية. 
#»تقتصر نظرة مندوبي البيع على مناطقهم فقط ولا يأخذون # الاعتبار عوامل أخرى مهمة تؤثر 2 
تقديرات المبيعات مثل الاتجاه العام للاقتصاد وغيره من العوامل الداخلية والخارجية. 
»قد يلجا بعض مندوبي البيع إلى تخفيض تقديراتهم لتنخفض بذلك حصصهم البيعية. 
6. 1 . 3 طريقة الأسواق الاختبارية: 
تستخدم هذه الطريقة عند تقديم سلعة جديدة لا تتوفر لدى المنشأة معلومات عن مبيعاتها 
السابقة» لذلك تقوم المنشأة باختيار أسواق اختباريه تقدم فيها السلعة على سبيل الاختبار» وستكون 
تلك الآسواق ممثلة للسوق النهائي للسلعة: 
6. 1 . 4 طريقة المراحل التاريخية : 
تستخدم هذه الطريقة للتنبؤ بمبيعات المنتجات الجديدة:؛ حيث يتم اتخاذ كميات المبيعات 
الفعلية خلال المراحل التاريخية لمنتج سابق مماثل للمنتج الجديد كأساس لتحديد كميات المبيعات 
المتوفعة من المنتج الجديد على افتراض تماثل المراجل للمنتجين. 
6 . 1 . 5 طريقة استطلاع آراء| للاالاء والسماكين زنية ايشرا /ا!! 
تستند هذه الطريقة على اللرافة سلا لزشتفملاء والماتياك! !| للللاه السلعة مستقبلاً ويتم ذلك عن 
طريق تصميم استقصاء ليجيب عليه العملاء والمستهلكون حول ديتهم حيال السلعة وهل ينوون 
شرائها 4 المستقبل (فدرة جه 151522 لا 155020 #فيد< الحالات الآتية: 
" السلع المعمرة مثل الأجهزة المنزلية لآن المستهلك عادة يخطط لشراء مثل هذه السلع قبل فترة من 
شروانهاء أها النتحعات الاستيلاكية نان المستهاك غادة لايخططظ لشرانها لآق نفس حظا: 
الشراء أو قبلها بفترة وجيزة. 
"إذا كانت السلعة جديدة 4# السوق لمعرفة مدى رغبة المستهلك بالسلعة ومدى اقتناعه يها. 
"اعندما يكون عدد العملاء محدود. 
" عندما لا تتوفر بيانات سابقة أو كافية عن المبيعات لغرض القيام بالتنيؤ. 
وأهم ميزه لبذه الطريقة هي أن العميل أو المستهلك نفسه هو الذي يزود المنشأة بالمعلومات 
وبالتالي إعداد تنبؤات أكثر واقعية. 


ومن عيوب هذه الطريقة: 


155 


»مكلفة:؛ إذ تستنزف موارد ماليه لتصميم قوائم الاستقصاء وتوزيعها وجمعها. 
#تتطلب وقتا ومجهوداً من قبل الباحثين. 
»عدم مصداقية آراء بعض العملاء والمستهلكين عند إجابتهم على الاستقصاء. 
»عدم حصول التعاون من بعض العملاء والمستهلكين. 
6 . 1 . 7 طريقة استطلاع آراء الخبراء: 
وفقا لبذه الطريقة تستعين المنشأة ببيوت الخبرة وغيرهم من المستشارين للحصول على تقديراتهم 
بخصوص مبيعات المنشأة مستقبلاً باعتبارهم خبراء مختصين بهذا المجال. 
ومن مميزات هذه االطريقة 
»سهولة إجراء التقديرات وسرعة إتمامها. 
»أقل تكلفة من الطرائق الأخرى. 
#»مفيدة © حالة حداثة المنشأة وقلة خبرتها وكذلك 2 حالة حداثة المنتج. 
#مفيدة عندما لا تتوفر بيانات (مبيعات) سابقة أو كافية لغرض القيام بالتنيؤ. 
ومن عيوبها : 
»أن الخبراء لاينتمون إلى المنشأة وقد لاتعنيهم بشىء الآمر الدى يعلض أحيانا دفة تقديراتهم. 
© إلمام الخبراء بظروف المنشأة يكون غير كاف لكورنهم مستقلين عن المنشأة الآأمرالذي يؤثر 2 
مدى دفة وملاءمة تقديراتهم. 
6 . 2 الطرائق الإحصائية: 1/1©]150015 95121151121 
هناك العديد من الطرائق اللاحصائية للتنيؤ بالمبيعات منها : 
2.6 . 1 طريقة تحليل الاتجاه العام (طريقة السلاسل الزمنية): 
قر مه لع جه ع اسان يكن ديرت 2 البيتات ف ازمر حي تحار عي الشضيرات 
التى حدث © الفترات الماضية والتعبير عن هذه التغيرات بأرقام معينة ومن ثم افتراض أن هذه 
التغيرات ستحدث # المستقل وبهذا تصل إلى رقم مبيعات محدد لفترة قادمة» ويتضح أن هذه الطريقة 
تعتمد على البيانات التاريخية للمبيعات» وتزداد دفة التقديرات كلما كانت الفترة التاريخية 
للبيانات أطول لآنها ستمثل أغلب أحداث الماضي المؤثرة 2 أحداث المستقبل. 
وبما أن التغيرات التي تحدث إما أن تكون تغيرات متوقعة ومتكررة أو أن تكون تغيرات 
مفاجئة وغير متوفعة» فإن طريقة السلاسل الزمنية تستخدم إحدى ثلاث طرائق 
أ.طريقة الحساب البسيطة: 


8س ل لمم 
غ0 1 
هك 


تفترض هذه الطريقة أن مبيعات الفترة القادمة (السنة القادمة مثلا) ستتغير بنفس معدل تغير 
السنة الحالية عن السنة التي قبلها. 
مثال (5 . 3): 

بافتراض أن مبيعات إحدى المنشآت من المنتج (ع) كانت على النحو الاني: 
سنة 2009م : 10,000 وحدة , سنة 2010م : 12,000 وحدة 
المطلوب: التنبؤ بكمية مبيعات سنة 0011م 2 ضوء مبيعات المنشأة 2 السنتين السابقتين. 
الحل: 

مبيعات السنة الحالية - مبيعات السنة السايبقة 10,000-12,000 
بي لير - 5757تتك-ت777 277 75ت 27 تت يي 0 
3 1]1)00 

وعليه تقدر مبيعات السنة القادمة 2011م على التحو الآتي: 

مبيعات السنة القادمة 2011م - مبيغات السنة الخالية (1+ نستبة التغير) 
-:12,000 (1+ 0.20 )- 14,400 وحدة. 

ويتضح مما سبق تميز هذه الطريقة بالبساطة وإمكانية استخدامها عند عدم توفر بيانات عن 
المبيعات لأكثر من سنتين أو فتوتين سابقتين للسنة أو الفترة الحراد التنبؤ بمبيعاتهاء إلا أنه يعاب 
عليها افتراض أن نفس الظروة ]إل #آكرر كل للد وهو دمالا ي-لذ81] لا ائماً. 
ب.طريقة المتوسط المتحرك البسيط: 

تعد هذه الطريقة ملائمة للاستخدام لغرض التنبؤ بالمبيعات عندما تكون اتجاهات المبيعات 
مستقرة نسبياً أو ضئيلة التقلف من فترى لأخرى» حيت وققَا لبه الطريقة يتم اختيار مجموعة من 
قيم الظاهرة الفعلية (المبيعات السابقة») لعدة فترات واستخدامها كأساس للتنبؤ بالمبيعات المستقبلية 
عن طريق حساب متوسطات الفترات السابقة» ومن ثم حساب معدل التغير 4 هذه المتوسطات: 
ومكن التنبويانبيعات ركف ليذه الظطريقة نين يقاذل العادلة الأنية : 

مبيعات السنة القادمة - آخر متوسط متحرك + 2 (التغير 4 المتوسط الأخير) 


)0( 


مثال 5 . 4): 


ا ما 0 


لا 


عم مت صمت صو 
6 20 متت | 96 0 


المطلوب: تقدير المبيعات المتوقعة لسنة 2011م من المنتج لغ طيقا تطريقة الدوسيطك التحرك 
البسيط. 


هه 


الحل: 

الخطوة الأولى: تحديد متوسط ميؤتلمك السنو اما لكلؤث الأولى ليا للمعادلة الآتية: 
مجموع مبيمات السنوات القلات_210+230+220 
محف صا د د تمتك 

وتسجيل هذا المتوسط أمام السنة الثانية كما .هو مبين 2 الجدول (5 . 1) التالي. 
الخطوة الثانية: تحديد متوسطأ| للبعات||ثلإدزيبنواهليعتمارا م|]|الأسنة الثانية, أي باستبعاد السنة 
الأولى وذلك خلطا ايلي: 
مجموع مبيعات السنوات الثلاث_250+210+230 


متوسط مبيعات السنوات الثلاث اه م 0 وحدة 


متوسط مبيعات السنوات الثللاث الآولى - - 220 وحدة 


وتسجيل هذا المتوسط أمام السنة الثالثة كما هو مبين + الجدول (5 . 1) التالي. وهكذا 
يتم تحديد المتوسط لكل ثلاث سنوات بعد حذف السنة البادئة 4 حساب المتوسط السابق وإضافة 
سنة لاحقة؛ وتسجيل المتوسط أمام السنة الثانية من كل مجموعة. 
الخطوة الثالثة: تحديد التغير 4 المتوسطات المحسوبة ب كل خطوة من الخطوات السابقة» فمثلاً 
التغير 4 المتوسط بين الخطوة الأولى والثانية هو 10 وحدات» فيتم تسجيله أمام 
المتوسط الثاني وهكذا لجميع السنوات كما هو مبين ث الجدول الآتى: 


جدول (5 . 1) 
بخص عوسيل ذكل. (ا ستو انهو التقير ف التويسطات لبياناف الثال 3 24) 
020006 با لان 
لي 


153ل خا كه "لكك 


الخطوة الرابعة: التنبؤ بمبيعات سنة 2011م باستخداح المعادلة الآتية: 
مبيعات السنة القادمة 2011م-آخر متوسط للفترات +[ 2 (التغيرخ المتوسط الأخير)] 
- 300 + (2 *10) > 320 وحدة. 


تستحخدم هذه الطريقة عندما تكون- المبيعات موسمية أو غير مستقرة وذات تغيرات وتقلبات 
مفاحكة من فترة لأحرى أذ ل للم التخلص من التذيذبات الحادة 
(زيادة أو تقضات ) 2 المبيعات 2 مدار الفترات 2 عملية التنيؤء ويحم حساب المتوسط المتتحرك 
المضاعف عن طريق تحديد المتوسط المتحرك للمتوسطات البسيطة باستخدام المعادلة الآتية: 
ٍ مج س 
سس - لل-د. », حيث أن: 
نَ 
سّ : المتوسط المتحرك المضاعف. 
7 مج ص 
م #التويبيطل لسر اك اسيم * كت 
نَ 
ص : المبيعات 2 الفترات السايقة 
ن : عدد المتوسطات المتحركة البسيطة 4# معادلة س وعدد الفترات 4 معادلة س. 
ويمكن بعد ذلك صياغة معادلة التنيؤ بالمبيعات على النحو الاك 


0 


ص - 1 + (ب “*ع) 
بحي ان: 
ص- المبيعات المتوقعة (المراد التتبؤ بها). 
ع > الفترة المراد التنبؤ بمبيعاتها (شهر أو أكثر» سنة أو أكثر). 


| > 2سَ-س 


ب - * زيمن كدوسن) 


مثال (5 . 5): 
بلغت مبيعات إحدى المنشآت من المنتج (ل) على النحو الآتي: 


السنة السنة 
(بالوحدات) (بالوحدات) 


ا 0 


ا ل ل 
20 وت 6ه 
6 20 مدصت 290 0 


المطلوب: تقدير المبيعات المتوافلة| السنا] 2011م هثملانج (/) لبقأ لطريقة المتوسط المتحرك 
المضاعف. 


الحل: 
الخطوة الأولى: تحديد متهي عات ا ل 0 زرك 0 بللمعادلة الآتية: 
_ مجموع مبيعات السنوات الثلاث_210+230+220_ 
3 : 1 1 
وتسجيل هذا المتوسط أمام السنة الثانية كما هو مبين 2# الجدول (5 . 2) التالي. 
الخطوة الثانية: تحديد متوسط مبيعات ثلاث سنوات اعتباراً من السنة الثانية: أي باستبعاد السنة 
الأولى وذلك كما يلي: 
مجموع مبيعات السنوات الثلاث_ 250+210+230_ 
3 


220 وحدة 


متوسط مبيعات السئوات الثلاث - 0 وحدة 


وتسجيل هذا المتوسط أمام السنة الثالثة كما هو مبين 2# الجدول التالي» وهكذا يتم تحديد 
المتوسط لكل خلاة ستوات يعد .حذف: السنة الباذكة 3 حساب: المتوسظط السايق وإضاظة سكة لاحقة: 
وتسجيل المتوسط أمام السنة الثانية من كل مجموعة. 
الخطوة الثالثة: إيجاد المتوسط المضاعف س وإيجاد سَ - س» وتلخيص نتائج الخطوات السابقة 
كما هو مبين 4 الجدول الآتي: 
جدول (5 . 2) 
يالخضن تحدين سو »من ومقداو الفرق يننهما لببانات المثان (5.5) 


المبيعات متوسطثلاثسنوات ار 000 , 
م | 0 | ملكي - | 00 
00001 لروسسة 
:ا كن ا 
تتكال : 8 لق ١‏ ز لمك 
ل لس 
حت 1 ك1 ككس 


ومن ثم إيجاد سّ بالمعادلة الآتية: 


لكك -248.33 


وإيجاد س - س على النحو الآتي: 


سس 248,333-280 -31.67 


الخطوة الرابعة: إيجاد فيمتي أ » ب وعلى النحو الآتى: 
أ - 2س - سٌ - (280*2)-248.33 - 311.67 


ب - ين * 31,67 12.672 


]-6 1 


الخطوة الخامسة: التنبؤ بمبيعات سنة 2011م باستخدام المعادلة الآثية: 
ص (مبيعات السنة القادمة 2011م)-1+ ب *ع 
- 311.67 + (12.67 *1)- 324.34 وحدة :2 324 وحدة. 

2.6 . 2 طريقة الانحدار الخطي البسيط: 

تقوم هه الطريقة على افتراض أن الكثير ف اللبيعات: ف السبقوات اكاضية كان سيب حدوث 
تشوية يفيض العوامل عل الانقاق على أقراد البيع: 'آر الإنقاق على الإغلان آر الاشاق التدتماع إن 
الشثير ف السعر و الجودة وخيرها من العوامل دنر تكن هازة الطروقة من ذرابنة اث القتيرية ان رهد 
العوامل على المبيعات وبالتالي معرفة التغير الذي سيحدث على هذا العامل # السنة القادمة الآمر 
الذي يمكن من التنبؤ بمبيعات السنة القادمة» أي دراسة العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع: 
فمثلاً يمكن التنبؤ بمبيعات السنة القاني: س3 يويدى تأثير الإنفاق على الإعلان: فلا شك 
أن هناك علاقة بينهما ولكن ماهي طبيعة هذة العلاقة وما مدى قوتهاء فهذا ماتحدده هذه 
الطريقة» إذ وفقا لبذه الطريقة ي© لخدام اياك الأثية تلتاق 

ص - 1 + (ب س) 

حيث أن: 
ص : المتغير التابع (المبيعات المتلل!!|للفترن التقدمة. 
س : المتغير المستقل (الإنفاق علإ!| الأعلاراء تودغلى رجطلا اليا أو الالائ الاجتماعي). 
أء ب: ثوابت يتم إيجادهما بالمعادلتين الآتيتين: 


مج ص ب مج س 


1 8 سد ع ١‏ 
نَ نَ 

حيث أن ص 2 هذه المعادلة تعبر عن المبيعات 2# السئنوات السايقة. 

وتعبر قيمة أ المحسوبة بموجب المعادلة السابقة عن حجم المبيعات المتوقعة (ص) عندما تكون 
قيمة العامل المستقل س تساوي صفر. 

ن مج س ص - مج ص مج س ‏ . مج س ص - ن س ص 
ل 0 
ن مج سن - مج (س) 
حيث أن ص 2 هذه المعادلة تعبر عن المبيعات 2# السئنوات السايقة. 


عند تغير أو زيادة قيمة العامل المستقل س بوحدة واحدة. 


2 ,2 
مج س -ن (س) 


لللس-سمم 
(5] 
ية2ة2ة101212 10111 1ك 


مثال (5 . 6): 
توفرت البيانات الفعلية الآتية عن مبيعات إحدى المنشآت من المنتج (و): 


5 بيعات عمولة البائعين 
5 1 ّْ 0 6 
- (ص) (س) 


م ميد 5 00 


2006م ١‏ 2,2,00 0 135 0 
2007م 2,500 ا 175 0 
2008م 3,000 1 225 00 
2009م 3,100 ا 250 00 
2010م ا 3,300 ا 280 0 


المطلوب: من واقع هذه المعطيات ماهي المبيغتات المتوفعة من المنتج (و) 2 سنة 2011م بافتراض أن 
المنشاة تخطط لزيادة عمولة البائغين إلى 300 الفاأويال. 


الحل: 
للتنبؤ بمبيعات سنة 2011م يتماِإنْبَعَ الخطوات الأنية: 
الخطوة الأولى: إيجاد قيم مج صر؛.مج س» صّ:س» مج سحن » مج س”؛ وعلى النحو المبين ذ 
الجدول الآتى: 
جدول (5 . 3) 
يلخص تحديد س ص 7س وَمَجَامَيَعَهَا لبيانات المثال (5 . 6) 


2,00 و 27000 1,5 


50625 65,0 3,000 


صا0هة ( سدطة ا 0 


الخطوة الثانية: تحديد فيمتى أ لب) ولمعرفة قيمة أ يتم البدء بتحديد قيمة ب وعلى النحو الآتى: 


ن مج سنس ص 2-2 مج س مج ص 


1 ام 1 مج لبن" 
6 *(3,221,000) - (15,600* 1,140) 
62 77<777>3ت7ب7تسحتتتتتتتت تت 00 - 8./4 
6 * 246,000)- (1,140) 
وعلى ذلك فإن: 


أ ص - باس - 2,600 -(8.74 *190)-939.4 
الخطوة الثالثة: التنبؤ بالمبيعات المتوقعة لسنة 2011م: 
'* ص - أ + (ب س) 
. ص - 939.12 + (8.74 * س) «#ويمكن تفسير معالم هذه المعادلة على النحو الآتي: 
12خ21 تعنى كمية المبيعات المقدزة عندما تكون فيمة المتغير المستغل وهو عمولة المبيعات يساوي 
صفرء 6.74 تعني مقدار التحسن 4 حجم المبيعات عند تغير العامل المستقل س بوحدة واحدة» أي 
عند انفاق 1,000 ريال عمولة بائعين» وعل ذلك قإن المبيعات المتوقعة لسنة 2011 عند انفاق 300 
الف ريال عمولة بائعين ستكو تطيل النحو الآتي] 
ص لسنة 2011م - 1 + ( ب *س) - 939.4+ (8.74 * 300) 2 3,561 وحدة. 
وتجدر الإشارة إلى أن طريقة الانحداز الخطى البسَيّط يمكن استخدامها ث حالة وجود عامل 

مستقل واحد فقط وقد كان #4 المثال السابق عمولة أفراد البائعين» ولكن قد يكون هناك أكثر 
من عامل مستقل توثر و 01 91314907ز1 تبون 211990515 لإلبائعين والإنفاق على الإعلان 
والانفاق الاجتماعي وغيرها من العوامل» وك مثل هذه الحالة يمكن استخدام طريقة الانحدار 
الخطي المتعدد. 
3.6 طريقة الانحدار الخطي المتعدد : 

حالة تآثر المبيعات بأكثر من متغير مستقل فإنه يمكن استخدام الانحدار المتعدد للتنبؤ 
بالمبيعات. و4 هذه الحالة تأخن معادلة التنبؤ بالمبيعات الصورة الآتية: 
ص. 1+ (ب1) (س[) + (ب2) (سح) + (ب3) (س3) + لسن )ا 
حيت أن: 


دن :اكات رقي كراد الشير بها 


س1 : العامل المستقل الآول. 
سند : العامل المستقل الثاني. 
نل حيو نين العوامل ممستلل 

جدير بالإشارة أنه ب حالة وجود أكثر من عاملين مستقلين فإنه يصعب التنبؤ بدون استخدام 
الحاسب الآلي: أما إذا كان هناك عاملان مستقلان فقط فيمكن التنبؤ بالمبيعات باستخدام 
المعادلة الآتية: 
ص - 1 + (ب1) (س[) + (ب2) (س2) » وتسمى معادلة انحدار المتغير التابع ص على المتغيرين المستقلين 
س1» س2 © حيث أن: 

ضٌ. *المبيعاك المراف التنيز يها . 

س1» س2: هما المتغيران المستقلان. 


مج ص ب1 مج س] ب2 مج س2 

تت ل ل ا تالالا ا الى ا كك 
ل ل نَ 

أو] - ص : ب1 س1 0 ب2 سن2 


[مج (ص- ص) (من:- سن) لزه 7200 0 لاج (س-سن)(مه 
ب - سنج -س2)] 


مج لمن - 2 مطل ماكر ان اللا زايد سن ] 


امج (ص- ص) (مرج- سرف 7 11505 12م 25 8291 #د يس- س) (مج 
ب0- سج -س2)] 
لعا ل ري رو ]سس سن سر | 


السايقة. 


مثال (5 . 7): 
توفرت البيانات الفعلية الآتية عن مبيعات إحدى المنشآت من المنتج (ي): 


فإذا علمت: تخطط المنشأة لإنفاق 4 مليون ريال إعلان: 5 مليون ريال إنفاق اجتماعي 2 السنة 
القادمة 2011م. 
المطلوب: التنبؤ بالمبيعات المتوقعة 4 سنة 2)0011م. 
الحل: 
للتنبؤ بالمبيعات تُستخده المعادلة الآتية 
ص - 1 + (ب1) (س][) + (ب2) (سن2) 
وللوصول الى معادلة الانحدار المتعدد السابقة يتطلب الآمر إيحاد فيم جحل من أ ٠‏ ب[ )2 ب2) 
ولإيجاد هده القيم يقختصي الأمر حساب معالم محونات معادلاتها وعلى النحو المبين 2 الجدول 


جدول (5 . 4) 
يلخص حساب معالم مكرنات معادلات الاتنحدار 
الخطي المتعدد ومجاميعها لبيانات المثال (5 . 7) 


وم 50 24 -1.667 | 0.667 0445 1.02 -1.112 15 -0.778 


فاام 50 43 -1.667 0333 083 011 4إ2) 5) -1.389 -0.277 
امي 20310 19 -0.002 | 0.002 006 3< 2.3 2362607 4.3 -1.333 


-- الل 51.667 نر ل-3.333, سنو تك3.167 


يلي ذلك تحديد قيمتي أ » ب[ » ب2 ولمعرفة قيمة أ يتم البدء بتحديد قيمة ب1 » ب2 وعلى 


[مج (ص- ص) (س1- س)) مج (س:- س)]- [مج (ص- ص) (س -س) مج ( س1- س1) (س -س3)] 


فد ا ل ل 1ك ري ير ل | 
١‏ (34.667) (2.333) -(4.333) (-1:333) : 1108| _ 
(5.333) (2.8333) -(-2)1.333 01 ا 
[مج (ص- ص) (سد- س) مج (بيل تل ]- [مجااض- مس1 س)) اليس !- س1) ( سد -س2)] 
د [مج (س:- سر :)” مإنها ردس مك | امن 1 سن ] 
١ )1.333-)34.667(- )5.333( )4.333( ١‏ 101,68 62 
(5.333) (2.8333) -(-2)1.333 1 | 
وعليه فإن: 
ب ص حي ب |-. ل 1 5 ل س2 
 -‏ 3.167(5:2110-0)3:3337.81[|51151667) -9.2 
ومما سبق فإن: 


معادلة التنبؤ بالمبيعات المتوقعة 4 سنة 2011م ستكون على النحو الآتى: 
ص - 1 + (ب1) (س[) + (ب2) (مسن2) - 9.2 + 7.5 (س)) + 5.2 (س0) 
ويمكن تفسير معالم معادلة التنبؤ على النحو الآتى: 
يمثل الرقم 9.2 قيمة المتغير التابع ص وهو كمية المبيعات المتوقعة عندما تكون قيمة كل من 
المتغيرين س1 » س2 المعبران عن الانفاق عن الاعلان والانفاق الاجتماعي تساوي صفراء أي أن 
المبيعات المتوقعة ستكون 9.200 وحدة عند عدم انفاق أي مبالغ على الإعلان أو المجالات 
الاجتماعية» أما الرقم 7.5 فيشير إلى التحسن # المبيعات الذي ينجم عن تغير العامل المستقل س| 


امسلل لمم 
157 


المتمكل ف الانفاق على الاعلان يوحد: واحدة» آي أن ,كل. 1 مليونءزيال اثفاق على الأغلان يؤدى إلى 
زيادة المبيعات بواقع 7,500 وحدة2. 4 حين يشير الرقم 5.2 إلى التحسن # المبيعات الذي ينجم عن 
تغير العامل المستقل سه المتمثل 2# الانفاق الاجتماعى بوحدة واحدة» أي أن كل 1 مليون ريال انفاق 
اجتماعي يؤدي إلى زيادة المبيعات بواقع 5,200 وحدة. 

وك ضوء ماتقدم فإن المبيعات المتوقعة (ص) 2# سنة 2011م عند إنفاق 4 مليون ريال على 
الإعلان» 5 مليون ريال انفاق اجتماعي ستكون على النحو الآتي: 

ص - 9.2 + 7.8 (س)) + 5.2 (سي) 

- 9.2 + 7.8 (4) + 5,2 (5) - 66.4 الف وحدة. 

0 .إعداد موازئة ا مبيعات. 800861 5315 156 2,108معم 


بحيث يعتبر هدف تسعى المنشأة إلى تحفيقه. 


نهد 


ويمكن بيان أهداف موازنة المبيعات بالاتى: 
أ.توفير البيانات اللازمة لتحديد الاحتياجات 4# المستقبل من المخزون السلعي من مواد أولية ومواد 
مساعدة» ومن النقد اللازم. 
ب.المساعدة 4 إعداد الموازنات الأخرى. 
ج.تحقيق الرقابة على المبيعات إذ لا بد.مبن مقارنة الآداء المخطط مع الآداء الفعلي واستخراج 
الانحرافات الخاصة بال اللبار ك2 
د إحكام الرقابة عاربزيظ “لكش 2550 07 ير 
ه.تجهيز البيانات الأساسية الخاصة بالإيرادات والتكاليف (الأرباح أو الخسائر). 
وبعد إتمام عملية التنيؤ بحجم مبيعات المنشأة من كاقة المنتجات أو السلع فإنه يتم تلخيص 
نتائج التنبؤ ب جداول تعبر عن حجم المبيعات المتوقفعة بالكمية والقيمة 2 فترة مستقبلية معينة هي 
الفترة التي تم التنبؤ بحجم المبيعات فيها. 
ومن الضروري القيام بإعداد موازنة المبيعات بالكميات والأسعار وذلك حسب الأساسين 
الآتيين» مع التنويه إلى أننا سنتناول استراتيجيات التسعير .2# الوحدة الثامنة: 
أ. حسب المناطق البيعية ولكل سلعة : 
تعد موازنة المبيعات-على سبيل المثال-كما هو مبين 4# الجدول الآتي: 


جدول (5 . 5) 
موازنات المبيعات ‏ المنتج أو السلعة س ‏ لسنة 1م 


السنة الحائية 2010م السنة القادمة 2011م 
عبية] سر إقلصي]. اماس هن | 


5 151 م ا كك م لكك 
الل ا 
الإجان ‏ | ا ل هبيسن | | ا 


أ. حسب المنتجات ولكل منطقة بيعية: 
تعد موازنة المبيعات-علئ سبيل المثال-كما هو مبين 2# الجدول الآتي: 
جدول(6.5( 
موازنة المبيعات ‏ المنطقة أ لسنة 2011م 


السنة الحالية 0م السنة القادمة 1م 


المخطط الفعلي المخطط 


دكت ذا كا ل كلا لا ل ات واكك 
الإجماني | | | ]| | ]|| ]|| )| 


ظ 8. أسئلة التقويم الذاتي. 
د بممهوم التنيؤ د 

2-وضح أهمية ال سسا 

3-بين بإيجاز المتطلبات الآساسية لعملية التتبؤ بالمبيعات؟ 

4-عدد وبدون إيضاح العوامل الداخلية المؤثرة # التنبؤ بالمبيعات؟ 

5- عدد وبدون إيضاح العوامل الخارجية المؤثرة 4# التنبؤ بالمبيعات؟ 

6-ماهو المقصود بنقطة التعادل5 وماهو تأثيرها على التنبؤ بالمبيعات؟ 

“ارس شكار يلخصن العوامل الموثرة ف التنيو والبيعات: 

8-أذكر مزايا وعيوب كل طريقة من طرائق التنبؤ بالمبيعات الآتية: 

أ. طريقة استطلاع آراء الإدارة العليا. 


بد طاريق كدير اف قبي سناع 
ج. طريقة استطلاع آراء العما#مالستهلكين: 
د. طريقة استطلاع آراء الخبراء: 
ه. طريقة الحسبة البسيطة. 
9- بين خطوات التنبؤ بالمبيعا | |إلكنا لطريقة ا تلع ]راع الإد || !| الثليا ؟ 
0- بلغت المبيعات الفعلية لإحدى المنشآت من السلعة.(ك) خلال السنوات الثمان المنقضية على النحو 


المطلوب: التنيؤ بمبيعات السينة التاسعة وكقا لكل طريقة من الطرائق الآتية: 
أ.طريقة الحساب البسيطة. 
ب. طريقة المتوسط المتحرك البسيط. 
ج.طريقة المتوسط المتحرك المضاعف. 

11-ماهو المقصود بموازنة المبيعات؟ 

02- ماهي أهداف موازنة المبيعات ؟ 


9. الأسئلة الموضوعية. 
السؤال الأول: 
ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويبها فيما يأتي: 
1ل )ورد د دار ييه يك سيان كرور آر تعوية تسلف مبكياد كلل اي يحب بيات 
الاستقيلية:من تلك السلع: 
١-2‏ )لايؤثر توسع امكانيات المنشأة التوزيعية على التنبؤ بحجم المبيعات. 
3 -( ) يتأثر حجم المبيعات المتنباً بها بتطور كفاءة أغراد البيع. 
3-4 )توق اموارد اكالية المحدودة المتشا #سليا على الشيق يحجهم اللمبيعات الستتاية. 
0-5 ) يمكن استخدام طريقة المراحل التاريخية للتئبؤ بحجم مبيعات سلعة جديدة لاتتوفر لدى 
المنشأة معلومات سابقة عن متيعاتها من منتجات مشابهة لبذه السلعة. 
6-( ) تستخدم طريقة الحساب البسيظة للتنبؤ بمبيعات السنة المقبلة عند توفر بيانات عن المبيعات 
لأكثر من سنتين أو فترتين سابقتين للسنة أو الفترة المراد التنبؤ بمبيعاتها. 
/ -() يمكن استخدام طريقة المتوسط المتحرك البسيط للتنبؤ بحجم المبيعات عندما يكون اتجاه 
المبيعات مستقر نسبلنا' أو هتيل التقلب لِنٌ فترة لأخرءل: 
8 -( ) تعد طرائق المتوسطات 4 مة للتتيؤفياك يعاد هند ف جو اا الإ|اامل يؤثر تغيرها على المبيعات. 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يأتي: 
1-أي من الحالات الآتية تؤدي إلى تأثير سلبي على حجم المبيعات المتنباً بها : 
أ. تقليص المنشأة سياساتها الترويجية والإعلانية أثناء الفترة المتنباً بمبيعاتها. 
ب. انتهاج إدارة المنشأة سياسة المركزية 4# مختلف القرارات. 
ج. عدم تبني المنشأة أي سياسة تحفيزية مالية ومعنوية لآفراد البيع. 
2ن عاب 
2-يعد الآتي أكثر العوامل الخارجية تأثيراً 4 التنبؤ بالمبيعات: 
[.العوامل الاقتصادية. نم المناكسة: ج. العوامل السياسية. 
3-يمكن استخدام طريقة الآسواق الاختبارية للتنبؤ بمبيعات سلعة جديدة: 
أ.لاتتوفر لدى المنشأة معلومات عن مبيعاتها السابقة منها. 
ب . تتوفر لدى المنشأة معلومات عن مبيعاتها السايقة منها. 


ج . تتوفر لدى المنشأة معلومات عن مبيعات سلعة سابقة مماثلة للسلعة الجديدة. 
4- تعد طريقة المتوسط المتحرك المضاعف ملائمة للتنيؤ بالمبيعات عندما يكون اتجاه المبيعات: 
أ. مستقر نسبياً أو ضئيل التقلب من فترة لأخرى. 
ب. موسمي أو غير مستقر وذو تقلب من فترة لآأخرى. 
ج. مستقر نسبياً أو غير مستقر وذو تقلب من فترة لأخرى. 
ذ-يمكن استخدام طريقة الانحدار الخطي البسيط للتنبؤ بالمبيعات 3# الحالة الآتية: 
أ. عدم تأثر المبيعات بأى عامل من العوامل. 
ب. تآثر المبيعات بأكثر من عامل مستقل. 
ج. تأثر المبيعات بعامل مستقل واحد. 
6-أي جملة من الجمل الآتية غير صحيخة: 
أ. مُستخدم طريقة الانحدار الخطي المتغدد للتتبؤ بالمبيعات التي تتأثر بعاملين مستقلين فقط. 
ب. تُستخدم طريقة الانحدار الخطي المتعدد للتنبؤ بالمبيعات التي تتأثر بأكثر من عاملين 


ج. تُستخدم طريقة الانحدار الخطي المتعدد للتنبؤ بالمبيعات التي تتأثر بعامل مستقل واحد 


8 الخلاصة. 


م ا ا ا الات 
وانتهاء بإعداد موازنة المبيعات» وتبين أن جوهر التنبؤ بالمبيعات يتمثل 2# التحديد المسبق 
لكمية المبيعات المتوقعة خلال فترة قادمة» وتأتي أهمية التنبؤ بالمبيعات من كونه آداة أساسية 
4 تحقيق أغراض عديدة ومن تلك الأغراض أنه يمثل الآأساس الذي تنبثق من نتائجه بقية 
تططل اامشان الاااطييه وك واكك انيت مم تضاف رلك تمكين لسار نين اتخمايطا 
مختلف مفاصل النشاط التسويقي بما ‏ ذلك تخطيط تكاليف التسويق وإحكام الرقابة 
عليهاء وللوصول إلى نتائج تنبؤ موضوعية فقد تبين أن للتنبؤ متطلبات يجب توافرها ومن ثم 
القيام بعملية التنبؤ -مع الآخذ بعين الاعتبار العوامل التي تؤثر ش التنبؤ بالمبيعات - وذلك 
باستخدام واحدة أو أكثر من طرائق التقدير الشخصي أو الطرائق الاحصائية مع الأخذ بعين 
الاغتبار الظروف اثلاتية لاستحدام كل طريةة لاسييا الأحصائية فنها. فقد نين أنه يمكن 
متعم ليتق اسار سل رطفي موسا لان ال الات اليضفت ماق امامل أ كي فال لاف 
بحيث تستخدم طريقة الحساب البسيطة عند عدم توفر بيانات عن المبيعات الفعلية لآكثر من 
سنتين أو فترتين سابقتين للسنة أو الفترة المراد التنبؤ بمبيعاتهاء بينما تستخدم إما طريقة 
المتوسط المتحرك البسيط أو المضاعف 2 حالة توافر بيانات عن المبيعات لعدة سنوات سابقة 
ااا ا 
فترة لآأخرى واستخدام طريقة المتوسط المتحرك المضاعف إذا كانت المبيعات موسمية أو 
متسمة بالتقلب من قترة لأخرى» أما إذا كانت المبيعات تتأثر بعوامل مستقلة فإنه يتم 
استخدام طرائق الانحدار الخطى بحيث تستخدم طريقة الانحدار الخطى البسيط عند تأثر 
المبيعات بعامل مستقل واحد فقط واستخدام طريقة الانحدار الخطي المتعدد 4 حالة وجود 
أكثر من عامل مستقل يؤثر تغيرها على المبيعات. 

وبعد إتمام عملية التنبؤ يمكن إعداد موازنة المبيعات (كمية وفيمة) على مستوى كل منطقة 


جغرافية أو على مستوى المناطق الجغرافية كافة وفق ماهو مبين سابقا # فقرة إعداد موازنة 
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11.لمحة مسبقة عن الوحدن الدراسية التاليك. 


عردرف اللدااريسي» ناوا سق كاسن اللوحدة يشكن ريس الاقين واسيمات وعيوة إلى عوك 
موازنة المبيعات التى تتضمن بطبيعة الحال كمية المبيعات المخططة من كل منتج:» وبيّنا 2 
مواضع مختلفة 4 هذه الوحدة أن تخطيط بقية أعمال المنشأة وتقييم الآداء فيها ومنها قياس 


الوحدة التالية وهي الوحدة السادسة انحرافات المبيعات والأرباح من خلال بيان اهمية قياس 
وتحليل انحرافات المبيعات والآرباح وتناول الطرائق التي تستخدم ب قياس وتحليل انحرافات 
المبيعات وانحرافئات أرباح المبيعات كل على حدة. 


حر يج 0 ا 1 
المثال هو: ماحدث من إساءة إلى شخص النبي صلى الله عليه وسلم من بعض الجهات 2 بعض 
الدول الآوربية فأحجم معظم الآفراد ب كثير من الدول العربية والإسلامية عن شراء منتجات 
الشركات التي تنتمي إلى تلك الدول الأوربية. 

تدريب (2): 

1 - وفقا لأسلوب معادلة صا الللللا: 

نفترض أن حجم المبيغات لتحقيق التعادل هو ع 
إيرادات المبيعات >“#التكاليف المتغيرة + التكاليف الثابتة + صال الربح 
0)ا)ع - 70,000 ع + 60,000,00 + صفر 
0 ع -60,000,00 


قط العا ال اللا _ 1,200 مل. 
0 دل . لوحدة “11 :5 طن. 
نقطة التعادل بالريال 22 - نقطة التعادل بالطن * سعر البيع 


- 1,200 طن * 120,000 ريال - 144,000,000 ريال. 
2- وفقاً لأسلوب معادلة صاي الربح: 
انذنكا لدف الثابيدت 


لير 7772 للبت تسم 
سعر البيع - الدححلاديي الجمسقيرة كلو حد م 


04 


ة2ة2ة1212 01111 1ك 
”تت 


1 0 - 1,200 طن. 
نقطة التعادل بالريال - 1,200 طن * 120,000 ريال - 144,000,000 ريال. 
تدريب (3): 
تمهيد: 
تحديد الريح الحدي (هامش المساهمة) لكل منتج: 


المنتج أ المنتج ب المنتج ج 


يسدر الرحدة 0 ريال 600 ريال 700 ريال 
(-) التكلفة المتغيرة للوحدة (500) ريال (400) ريال (450) ريال 
3 إن تسد ره 0 ريال 200 ريال 250 ريال 


متوسط الربح الحدي للوحدة- (0,40 * 300) +(0,20 *200) + (0,40 *250) 


- 260 ريال/وحدة 
لانانارلاهظ ,8 
الابناة التعادل للت* كيلة - ات 31,8002 وحده. 


وبالتالي تكون المبيعات من خليط المنتجات التي تحقق التغادل كالآتي: 
منتج 1 - 31,800 وحدة * 1/40 - 12,720 وحدة. 
منتج ب - 31,500 وحدة * 7220 - 6,360 وحدة. 
منتج ج - 31,800 وحدة * 240 - 12,720_وحدة. 
إجمالي - 31.500_وحدة. 


اتش 2217 7ب 


السؤال الآول: 
وضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 


السؤال الثاني: 
اختيار الإجابة الصحيحة: 
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تحليل انحرافات 


المبيعا 


تَ 


محتويات الوحدة 


1. المقدمة 
| | اليك 
1.. أهداف الوحدة 
1 أقسام الوحدة 
1 القراءات المساعدة 
. أهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والآرباح. 
. طبيعة قياس انحرافات المبيعات والآرباح. 
. قياس وتحليل انحرافات المبيعات. 
|| معدن االرمون (ااسسحسيوة ذه قاين وتعاليل التجراقاات الماع 
.2 قياس وتحليل انحرافات المبيعات وفق طريقة قيمة المبيعات. 
3 تقييم طريقة فيمة المبيعات 2 قياس وتحليل انحرافات المبيعات. 
. قياس وتحليل انحرافات أرباح المبيعات. 
. 1 .انحرافات الأرباح الجزئية وفق طريقة قيمة (إيرادات) المبيعات. 


. أسئلة التقويم الذاتي. 

. الأسئلة الموضوعية. 

. الخلاصة. 

ا ا ال اش الكالمدا 
0 . إجايات التدريبات. 


2 
3 
4 
4 
4 
4 
5 
5 
5 
6 
7 
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011 ناسلل المر عا عه 
2 . المراجع العربية والأجنبية. 


. 2 انحرافات الأرباح الشاملة وفق طريقتي قيمة المبيعات وتكلفة المبيعات. 


قياس و: 


تحليل انحرافات 


لمبيعا 


تَْ 


1. المقدمك. 


1 . لتمهيد: 

عزيزي الدارس» نرحب بك 4# مطلع هذه الوحدة ونذكرك بأننا تناولنا ك الوحدة السابقة 
تخطيط المبيعات» ولا تكتفي العديد من المنشات فقط بتخطيط مبيعاتها. بل تخطط وتراقب 
مبيعاتها وأرباحها أيضاء فتقوم بتخطيط كمية وقيمة المبيعات والأرباح معيارياً ومن ثم قياس وتحليل 
الحراظات 2 حت لاس اللخطط 0 ا ادنك ع قرت عه سينا لا سشاول تك خد 
الوحدة أهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والأآرباح وقياس وتحليل تلك الانحرافات. 
1 . أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادرا على: 
1-بيان أهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والأرباح. 
2-توضيح طبيعة قياس انحرافات المبيعات والأرباح. 


3-قياس وتحليل انحرافات المبيعات. 
4-قياس وتحليل انحرافات الأرباح. 


1. أقسام الوحدة: 


عزيزي الدارس» نلفت انتباهك إلى أن هذه الوحدة تتكون من أربعة أقسام رئيسة 
هي: 


1-أهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والأرباح. 


3-قياس وتحليل انحرافات المبيعات. 
4-قياس وتحليل انحرافات الأرباح (أرباح المبيعات). 


سٌسسااا 0 


الوحدة السادسةأ 
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لسن 9 


تحليل انحرافا 


ت المسعات 


1 . القراءات المساعدة: 


عزيزي الدارس» إن المراجع الآتية تعد قراءات إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليها 
والاستفادة منها فدر الإمكان نظراً لاتصالبها المباشر ببعض موضوعات هده الوحدة: 


1. الرباعي» يوسف عيده راشد » (2010م): 'تكاليف التسويق » مركز الأمين للنشر 


والتوزيع, الجمهورية اليمنية» صنعاء, ص (375-330) 
و كححالة» جوزيف و حنان» رضوان حلوة (1998م), "'محاسية التكاليف المعيارية , دار 
الثقافة للنشر والتوزيع, الأردن ُ عمان, ص (341-309) 


2.اهمية قياس وتحليل انحرافات المبيعات والارياح.: 


تقوم العديد من المنشآت ببباقيلاط جكتة ركيمة الوات والأرباح معيارياً وقياس وتحليل 
انحرافات المبيعات والأرباح الفعلية عن المخطظ لباء وتكمن أهمية ذلك 4# ما ينجم عنه من فوائد 
عديدة للمنشأة منها: 
أ.تحديد انحرافات كميات وقيمة المبيعات والآرباح الفعلية عن المستؤيات المعيارية المخططة لبا. 
ب.دراسة قيم الاتحرافات وبح | اللبابهل الوقيلية والفٍصيقية» 1/|]! أسباب زيادة أو نقصان كمية 
المبيعات الفعلية عن المبيعات المعيارية وأسباب اختلاف مزيج المبيعات الفعلية عن مزيج المبيعات 
المعيارية والنتائج التي أدت إليها هذا الاختلافات وأسباب تغير أسعار البيع ومدى تأثر الأرباح بتلك 
الزيادة أو النقصان 2ك اعسات | را أل لتك سدع اليج 
ج.وضع الحلول الملائمة ###ااقات واتخاذ الإجراءات الإدارية"(409 4 ضوء العوامل المسببة 
للاتحرافات وتلاك حدوثها مستقبلاً. 
1. طبيعة قياس انحرافات المبيعات والأرياح 


ما تدل عليه انحرافات التكاليف؛ وتشير زيادة المبيعات الفعلية عن المعيارية إلى انحراف وفر بينما 
يشير نقص المبيعات الفعلية عن المعيارية إلى وجود انحراف اسرافء لذلك يجري قياس وتحليل 
انحرافات المبيعات والأرباح من خلال طرح البيانات المعيارية من الفعلية (باستثناء قياس الانحراف 
الكلي لربح تككفة المبيعات)؛ وإذا كانت النتيجة بإشارة سالبة دل ذلك على انحراف الاسراف أما 
إذا كانت النتيجة موجبة دل ذلك على انحراف الوفرء أي أن الإشارة الجبرية السالبة # ناتج الطرح 


د 
هك 
1 
ا 13 
9 
[: 


فيا 


لمبيعا 


تَْ 


ندل على انخفاض نف إيرادات اللتشأة أو أرياحها: أما الاشارة الوحية فتيل. على :زياذة نك إبرادات 
المنشأة أو أرباحها. 
ظ 4. فياس وتعليل انحرافات المبيعات. 

ننج قيمه مبيعات المستج او : : 
يدرس الرعد للك قف اجدرامات 0 ابيفاة عن احتراف الحبية لياع ماد 2 الحكضب' 
المعيارية المخطط بيعها أو عن اختلاف سعر البيع الفعلي عن السعر المعياري المخطط أو عن كليهما 
معأ أي عن وجود اختلاف أ كل من كمية المبيعات وسعر بيع وحدة المبيعات. 

وعلى ذلك يتم تحديد الانحراف الإجمالي للمبيعات بطريقة "رقم الأعمال'" أو ماتسمى طريقة 
'قيمة المبيعات" التي تقوم على مقارنة قيمة المبيعات الفعلية بالمعيارية لتحديد الانحراف الكلي 
للمبيعات» ومن ثم تحليله إلى: 

١‏ اشعراف اسغار الات 

ب.انحراف حجم المبيعات» والذي يحلل بدوره. ب حالة وجود علاقة استبدال بين السلع المباعة 

إلى جزئين هما: انحراف نسبة مزيج المبيعات وانحراف كمية المبيعات. 

وقبل تناول معادلات فيا كف 2 2 203200 ”7 ككالرموزالممكنة الاستخدام * 
تلك المعادلات. 
4. 1 بعض الرموز المستخدمة 2 قياس وتخليل:انجرافاها المنيعات 

جدول (6 . 1) 
الرموز المستخدمة 4 قياس وتحليل انحرافات المبيعات 


كمية مبيمات معيارية أو مخاعة 


تهدف هذه الطريقة إلى قياس انحرافات قيمة المبيعات الفعلية عن قيمتها المعيارية» إذ تقوم 
هذه الطريقة على مقارنة قبية ا بيعات التعلية من المنقع أو السلعة يتكليرتنا الخططةة ونظرا لتاثر 
قيمة المبيعات ببعدي سعر البيع وكمية المبيعات فإن انحرافات المبيعات تتألف من الادحراف الكلي 


فياس و: 


: 
1 
1 
(5. 
1 جح 


المبيعا 


ب 


الذي يتم تحليله إلى مكورناته المتمثلة 4 انحراف سعر المبيعات واتنحراف حجم (كمية) المبيعات 
وعلى النحو الآتي: 
الانحراف الكلي: 
يمثل الفرق بين قيمة المبيعات الفعلية وقيمة المبيعات المخططة؛» أي أن: 
الانحراف الكلي لقيمة المبيعات > قيمة المبيعات الفعلية - قيمة المبيعات المخططة 
حبية أن 
قيمة المبيعات الفعلية - كمية المبيعات الفعلية * سعر البيع الفعلي. 
قيمة المبيعات المخططة- كمية المبيعات المخططة * سعر البيع المعياري. 
ويحلل هذا الانحراف الكلي إلى: 
1) اتنحراف سعر المبيعات: 
يمثل هذا الانحراف الفرق با###قيمة" المبيعاات”المعلية| باكر الفعلي وقيمة هذه المبيعات الفعلية 
بالسعر المعياري؛ أي أآن: 
انحراف سعر المبيعات - (سعر بيع فعلي - سعر بيع معياري) * كمية مبيعات فعلية 
2© انحراف حجم المبيعات (انحراف حجم موازنة المبيعات): 
يمثل الفرق بين القيمة الناتجة عن تقييم كمية المبيعات الفعلية بالسعر المعياري وبين فقيمة 
المبيعات المخططة؛, وعليه فهو يساوي: 
انحراف حجم موازنة المبيعات- (كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات مخططة) * سعر بيع معياري 
ويكتفى بتحليل لوي 7 ل 55935051 1ك [لبيدابتين فقط # حالة ما إذا 
كانت المبيعات عبارة عن سلعة واحدة أو بيع عدة سلع تظهر فيما بينها علاقة استقلالية» أي أن 
مبيعات سلعة معينة لايؤثر على مبيعات سلعة أو سلع أخرىء أما 4 حالة بيع عدة سلع تظهر فيما 
بينها علاقة إحلال أو استبدال» أي أن مبيعات سلعة معينة يؤثر على مبيعات سلعة أخرى» فإنه يجري 
شهدم الحالة تحليل. انخراف .حك اشبعات تياد إحناضا إلى سين هماه اتحراف نسية عريه 
المبيعات وانحراف كمية المبيعات: وعلى النحو الآتي: 
أ.اتنحراف نسبة مزيج المبيعات: 
يمثل هذا الانحراف ذلك الجزء من انحراف حجم موازنة المبيعات والذي ينجم عن اختلاف 
نسبة مزيج المبيعات الفعلية عن نسبة المزيج المعياري للمبيعات »2 ويتم فياس انحراف نسبة مزيج 
السنعات.وففا للتحادلة الآنة 


الوحدة السا 


دسىص 


ّ 
52 
ال 


بحرا 


إن 


انحراف نسبة مزيج المبيعات-قيمة المبيعات وفق نسبة المزيج الفعلي- قيمة المبيعات وفق نسبة المزيج المعياري 
- (نسبة المزيج الفعلي - نسبة المزيج المعياري)* مج كمية مبيعات فعلية * سعر بيع معياري 
أو-(ك ف - كك ف بنسبة المزيج المعياري) * س م 
حيث أن: 
00 كمية المبيعات المخططة من المنتج 
اي ا نا مدنو كية اينات القططدون كافة | نشحات 
يمثل هذا الانحراف الفرق بين كمية المبيعات الفعلية وكمية المبيعات المخططة يا 


بمتوسط سعر البيع المعياري لوحدة المزيج» ويقاس هذا الانحراف بالمعادلة الآتية: 


. . حمية مبيعا ١‏ حكمية مبيعا <١:‏ 
انحراف كمية المبيعات- 3ش 0 7 سان ' » متوسط سعر بيع معيارى 
ذعاظة ا - 


0-00 
0 
هو 


حيث أن: 
متوسط سعر البيع المعياري هو متوسط موزون لخطة بيع مزيج المنتجات ويساوي: 
متوسط سعر البيع المعياري- اجها | إيرَاة انفكا ! الخطظة- جم لكمية المبيعات المخططة 
مثال (7 . 1): 
تقوم شركة أآزال بإنتاح وبيع منتجين هما نن» صء» وقد أظهرت سجلات هذه الشركة 
البيانات الآتية لسنة 2010م: 
البيانات المخططة لسنة 2010م: 
المنتج كمية المبيعات سعر بيع الوحدة 
5 0 وحدة 0 ريال 
0 0 وحدة 0 ريال 
البيانات الفعلية خلال سنة 2010م: 
المنتج كمية المبيعات الفعلية سعر بيع الوحدة 
5 0 وحدة 0 ريال 
5 0 وحدة 5 ريال 
ص 0 وحدة 0 ريال 
ص 0 وحدة 5 ريال 
المطلوب: تحديد الانحراف الكلي للمبيعات وتحليله إلى مكوناته وفق طريقة قيمة المبيعات 2 ظل 
كل افتراض من الافتراضين الاتيين: 


فياس و: 


1 
1 
3 
:[ 


المبيعا 


ب 


أ.لاتوجد علاقة استبدال بين مبيعات المنتجين. 
ب.ترتبط مبيعات المنتجان فيما بينها بعلاقة استبدال. 
الحل: 
ب ظل الافتراض أ: عدم وجود علاقة استبدالية بين مبيعات المنتجين 
الانحراف الكلي لقيمة المبيعات- قيمة المبيعات الفعلية -قيمة المبيعات المخططة 
المنتج (س) -[(5,000 * 100 ) + ( 2,500 * 85 )]-[ 8,000 * 100 ] 
- [712,500] - [800,000 ] - (87,500) ريال انحراف غير ملائم 
المنتج (ص) - [ (12,000 * 90 ) + ( 3,000 * 95 ) ]-[13,000 * 90] 
- [ 1,365.000] -[ 1,170,000 ]| +195,000 ريال انحراف ملائم 
إجمالي - +:107,500 ريال انحراف ملائم 
تقييم الانحراف: 
يلاحظ أن المقارنة تمت بين إيرادات المبيعات لمستوى مبيعات فعلي مع نظيرتها لمستوى مبيعات 
مخطط؛ وهما مستويان مختلفان» وتشير المقارنة إلى حدوث انحراف يشير إلى تراجع إيرادات 
المبيعات الفعلية من المنتج («س) عن إيراداته المخططة بمبلغ (87,500) ريال» ويرجع ذلك إلى تراجع 
كمية المبيعات المحققة عن الكمية المخططة وكذلك تراجع سعر بيع جزء من الكمية المباعة 
(2,5000 وحدة) من السعر المخطط 100 ريال.للوحدة:.إلى 55 ريال للوحدة» فكان محصلة تراجع 
كمية المبيعات وسعر البيع انح |ذا| كايا 2 كوي لكات بنبلا|[/87,501) ريال وهو انحراف ناتج 
عن تأثير عاملى كمية وسعر المبيعات» وقد تكون الأسباب الكامنة وراء هذا التراجع أسباب 
خارجية مثل المنافسة أو لآسباب داخلية مثل تراجع جودة المنتج وغير ذلك من الآسباب التي يجب على 
الإدارة تحريها واقتراح الإجراءات العلاجية اللازمة» ومن جهة أخرى تبين المقارنة حدوث انحراف 
يشير إلى ارتفاع إيرادات المبيعات الفعلية من المنتج (ص) عن إيراداته المخططة بمبلغ 0 ريال» 
ويرجع ذلك إلى الزيادة الحاصلة ة كمية المبيعات المحققة عن الكمية المخططة وكذلك ارتفاع 
سعر بيع جزء من الحكمية المباعة (3,000 وحدة) من السعر المخطط 90 ريال للوحدة إلى 95 ريال 
للوحدة. فكان محصلة زيادة كمية المبيعات وارتفاع سعر البيع انحرافا كليا ي قيمة المبيعات 
بمبلغ 195,000 ريال وهو انحراف خليط لتأثير عاملى كمية وسعر المبيعات. 
ونظرا لتأثر الانحراف الكلي لقيمة المبيعات بعاملي سعر البيع وحجم المبيعات فإنه يتم تحليله 
إلى انحرافين هما: 


الوحدة السادسةأ 


فيا 


ذَّ 

١ 
1 
39 ١ 


ت المسعات 


1)انحراف سعر المبيعات- (سعر بيع فعلي - سعر بيع معياري) * كمية مبيعات فعلية 

المنتج (س)- [( 100 - 100)* 5,000] + [( 85 -100)* 2,500] 2 - (37,500) ريال |نحراف غير ملائم 

المنتج (ص)- [ (90 - 90) ” 12,000 ]+ [ ( 95 -90) ” 3,000 ] - 15,000 ريال انحراف ملام 

إجمالي (22,500) ريال انحراف غيرملاته 
تقييم الانحرافات: 

تشير المقارنة إلى حدوث انحراف يدل على تراجع الإيرادات المحققة من كمية المبيعات الفعلية 

البالغة 7,300 وحدة من المنتج (لس) عن الإيرادات المعيارية المفترض تحقيقها من نفس كمية المبيعات 
الفعلية وذلك بمبلغ (37,500) ريال» ويرجع ذلك إلى تراجع سعر بيع جزء من الكمية المباعة (2,500 
وحدة) من السعر المخطط 100 ريال للوحدة إلى 55 ريال للوحدة؛: وقد تكون الأسباب الكامنة 
وراء هذا التراجع عوامل خارجية مثل المناضسية, أو لابياب داخلية مثل تراجع جودة المنتج وغير ذلك من 
الآسباب التي يجب على الإدارة تحريها واقتراح الإجزاءات العلاجية اللازمة» ومن جهة أخرى تبين 
المقارنة حدوث انحراف يشير إلى العا إيراداات يعات الفعلئية#ثل المنتج (ص) عن إيراداته المخططة 
بمبلغ 15,000 ريال» ويرجع ذلك إلى الارتفاع الحاصل 2# سعر بيع جزء من الكمية المباعة (3,000 
وحدة) من السعر المخطط 90 ريّال للوحدة إلى 95 ريال للوحدة» ويعد هذا الارتفاع 4 السعر 2 
صالح الشركة وفد يعزى إلى تميز المنتج (رص) بخصائص معينة يتوجب على إدارة الشركة المحافظة 
عليها بل والسعي إلى تطويرها. 
2)انحراف حجم موازنة المبيعات-(كمية مبيعات فعلية - كمية مبيقات مخططة)”سعر بيع معياري 

المنتج (س) - [(5.000 + 2,500) - 8,000] * 100 -(50,000) ريال انحراف غيرملائم 

المنتج (ص)- [(12,000 + 3,000 ) - 13,000] * 90 - 180,000 ريال انحراف ملائم 

اك -130,000 ريال 2 آتخراف ملائم 
تقييم الانحرافات: 
تشير المقارنة إلى حدوث انحراف مفاده تراجع إيرادات المبيعات الفعلية من المنتج (س) عن 

إيراداته المخططة بمبلغ 50,000 ريال» ويرجع ذلك إلى تراجع كمية المبيعات المحققة عن الكمية 
المخططة ب 500 وحدة (7,500/ وحدة - 8,000 وحدة)؛ وقد تكون الأسباب الكامنة وراء هذا 
التراجع ب كمية المبيعات أسباب خارجية مثل المنافسة أو لأسباب داخلية مثل تدني مستوى جودة 
المنتج وغير ذلك من الأسباب التي يجب على الإدارة تقصيها واقتراح الإجراءات العلاجية اللازمة؛ ومن 
جهة أخرى تبين المقارنة حدوث انحراف يشير إلى ارتفاع إيرادات المبيعات الفعلية من المنتج (رص) عن 
إيراداته المخططة بمبلغ 1850,000ريال» ويرجع ذلك إلى الزيادة الحاصلة ل كمية المبيعات المحققة 


عن الكمية المخططة ب 2,000 وحدة (15,000 وحدة- 13,000 وحدة)» ويعد هذا النمو 2 كمية 
المبيعات ب صالح الشركة وقد يكون بسبب تميز المنتج (ص) بخصائص معينة يتوجب على إدارة 
الشركة المحافظة عليها والعمل على تطويرها: 

وللتحقق من صحة تحليل الانحراف الكلي لقيمة المبيعات إلى انحراف سعر المبيعات وانحراف 
حجم موازنة المبيعات تُستخدم القاعدة الآتية: 
الانحراف الكلى- انحراف سعر المبيعات + انحراف حجم موازنة المبيعات 

- (22,500)ه + 130,000 - (87,500) ريال..... مطابق. 

© ظل الافتراض ب: وجود علاقة استبداليه بين مبيعات المنتجين 

ظل هذا الافتراض يتم تحديد الانحراف الكلي لقيمة المبيعات وتحليه إلى انحراي سعر 
المبيعات وحجم موازنة المبيعات باستخدام,.نفسالقواعد المتبعة ب ظل الافتراض أ وسيتم الوصول إلى 
نفس قيم هذه الانحرافات» غير أنه يتم إجراء تحليل إضالك“لانحراف حجم موازنة المبيعات إلى 
انحراف مزيج المبيعات وانحراف كمية المبيعات2. وعلى ذلك يأخذ قياس وتحليل انحرافات قيمة 
المبيعات 4 ظل هذا الافتراض النحو الآتي: 
الانصراف الكلي لقيمة المبيعات- قيمة المبيعات الفعلية -قيمة المبيعات المخططة 


المنتج (س) - 0 - 800,000 - (87,500) ريال انحراف غير ملائم 
المنتج (ص) > 022 1,365,000 -1,170,000 - 1,95,000 ريال انحراف ملائم 
يال 107,500 ريال انحراف ملائم 


ويحلل الانحراف الكلي لقيمة المبيعات إلى انحرافين هما: 
[)انحراف سعر المبيعات- (سعر بيع فعلى - سعر بيع معياري) * كمية مبيعات فعلية 
المنتج (س)- [(100 - 100)* 5,000]+[(85 - 100) 2,500] - (37,500) ريال انحراف غير ملائم 
المنتج (ص)- [(90 - 90) * 12,000]+[(95 -90) * 3,000] -135,000 ريال انحراف ملائم 
إجمالي - (22,500) ريال انحراف غير ملائم 
2)نحراف حجم موازنة المبيعات-(كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات مخططة)*سعر بيع معياري 
المنتج (س)- [( 5,000 + 2,500) -8,000] * 100 - (50,000) ريال انحراف غير ملاثم 
المنتج (ص)- [(12,000 + 3,000 ) -13,000]* 90 - 180,000 ريال انحراف ملائم 
إجمالي - 130,000 ريال انحراف ملائم 


| - 1 
2 


ويتم تحليل انحراف حجم موازنة المبيعات إلى انحراف نسبة مزيج المبيعات وانحراف كمية 
أ.اتنحراف نسبة مزيج المبيعات: 


تمهيد : 
كمية المبيعات الفعلية من المنتج 
مجموع كمية المبيعات الفعلية من كاقة المنتجات 
500 8,500 رحد | 8,500 وحدة ( 
0 وحدة 
0 وحدة 
0 وحدة 
0 وحدة 
0 وحدة 
0 ونحدة 
كمية المبيعات المخططة من المنتج 
نسبة المزيج المعيارى - 
١‏ مجموع كمية المبيعات المخططة من كاقة المنتجات 
اننع عبات مخلة [نسية مز مل 
سل 
0 وحدة 
٠ 5‏ 222,000 
إجمالي| 22,000 وحدة 
وعلى ذلك فإن: 
| أذ ٠‏ 2 © المنيعا فيمة المبيعات بنسبة قيمة المبيعات بنسية 
حراف نسبة مزيج المبيعات - ا 3 
لي المزيج الفعلي المزيج المعياري 


3 صحيياك 0 خاتييك 0 9 سعر بيع 
فعلية بنسبة المزيج المعياري معيارى 
-(نسبة المزيج الفعلى - نسبة المزيج المعياري) لات را # سكرب معيارى 


فيا 


ذّ 
١‏ 
:. 
ا 13 
(59. 
[: 


المبيعا 


ب 


0 وحدة 9,000 وحدة 
0 وحدة 22,000 وحدة 
منتج (ص)-(15,500 وحدة 13,000 وحدة 
0 وحدة 22,000 وحدة 

إخمالى - (11,137) ريال انحراف غير ملاتم 


باكر )* 23,500 100- (111,364) ريال انحراف غير ملائم 


»” 23,500 90 -100,227 ريال انحراف ملائم 


تقييم الانحرافات: 
لظير المقارتة. اتجرانا ساليا شين إلى الخفاضن إيرادات مييعات امنتع (نين) يميك :111364 
وال تاتج فين التخطاطن نسي حجم النزيج البيتى الفجلية من هذا اللنتح .من النسية المعيارية 41 تقرييا 
(9,000 وحدة+22,000 وحدة) إلى 236 تقريباً (8,500 وحدة+23,500وحدة)؛: ومن جهة أخرى 
نظو امقارنة افعراقا موجيا يشير إن ا رتفاى| دنليات هديعات المنقع (ضن) يعيلة 100,227 .ريال نات 
عن ارتفاع نسبة حجم المزيج البو إل بح ضطظ انتج من النسبة المعيارية 759 تقريبا 
(13,000وحدة+22,000وحدة) إن 246 تقريباً (5,000 1[ وحجدة+23.500وحدة): لتكون المحصلة 
النهاتية لانحراك مزيج المنتجين (11,137) ريال» وقد تعود أسبّاب انخفاض نسبة مزيج مبيعات 
المنتج (س) وارتفاع نسبة مزيج 8 لات انتب (صل) ل أسباب /83ية ناتجة عن تراجع الطلب على 
المنتج (س) وتزايد الطلب على /المنتج (ص) أو لأطباب داخلية مثل تدّني مواصفات المنتج (س) وتدني 
حفاءة تسويقه أو غير ذلك من |الأسباب التَىّ”“يتبفي”بالإدارة دراستها واتخاذ الإجراءات التصحيحية 
اللازمة. 
ب.اتحراف كمية المبيعات: 
متوسط سعر البيع المعياري- إجمال إيرادات المبيعات المخططة + إجمالي كمية المبيعات الخططة 
-[(9,000 وحدة * 100) +(13,000 وحدة *90)] + 22,000 وحدة 
- 94.0909 ريال لوحدة المزيج. 
كمية مبيعات كمية مبيعات 


: تورسط 
انحراف كمية المبيعات- . ا 


هوه 


منتج (س)- (8,500- 9,000) * 94.0909 -(47,045) ريال انحراف غير ملائم 
منتج (ص)- ( 15,000- 13,000) * 94.0909 - 188,182 ريال انحراف ملائم 


إجمالي - 141,137 ريال انحراف ملائم 

تقييم الانحرافات: 

تبين المقارنة اشحراغا سالباً 4 إيرادات مبيعات المنتج (من) بمبلغ 47,045 ريال ناتج عن 
انخفاض كمية المبيعات الفعلية من هذا المنتج من الكمية المعيارية 9,000 وحدة إلى 8,500 وحدة: 
ومن جهة أخرى تظهر المقارنة امجرافا يشير ]لى:ارتفاع إبرادات مبيعاف التق (ص):مميلك 188,182 
ريال ناتج عن حدوث زيادة ة كمية المبيعات الفعلية من هذا المنتج عن الكمية المخططة بوافقع 
0 وحدة (15,000- 13,000)» لتكون المحصلة النهائية لانحرا يخ كميتي مبيعات المنتجين 
ارتفاع إيرادات مبيعات الشركة بمبلغ 141,137 ريال؛ وقد ترجع أسباب تدني كمية مبيعات المنتج 
(س) وارتفاع كمية مبيعات المنتج (ص) إلى أسباب خارجية ناتجة عن انخفاض مستوى الطلب على 
المنتج «مس) وتزايده على المنتج (ص) أو الآسباب داخلية مثل تدني كفاءة إنتاج وتسويق المنتج (س) أو 
غير ذلك من الأسباب التي ينبغي بالإدارة دراستها واتخاذ. الإجراءات التصحيحية اللازمة لتنمية 
الانحرافات الموجبة ومعالجة الا نح لكات السأامق 

وللتحقق من صحة تحليل انحراف حجم موازنة المبيعات تُستخدم القاعدة الآتية: 
انحراف حجم موازنة المبيعات: انخراف نسبة مزيج المبيعات + انحراف كمية المبيعات 

- (11,137) 5 141,137 - 130,000 وزيال انجراف ملائم....مطابق. 

4 . 3 تقييم طريقة قيمة المبيعات |4 قياس زتتخليل انخزاطات المبيعلاث: 

تعد أكثر طرائق قياس وتحليل انحرافات المبيعات بساطة وسهولة» وبالرغم من ذلك لاتحظى 
الانحراقات السعرية والكمية للمبيعات الناتجة عن تطبيق هذه الطريقة باهتمام الإدارة مباشرة: 
لكون المبيعات ليست هدضا بك أذاتها ؛ بل هي وسيلة لتحقيق البدف التههاشي وهو الأرياح. 


حو 5 ا 


الوحدة السادستأ 


فيا 


ذًّ 

١ 
31 
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المبيعات تحسب بالمعادلة الآتية: 
الأرباح > إيرادات المبيعات -- تكلفة المبيعات 
ولا شك أن اهتمام الإدارة لا يركز على انحرافات المبيعات (المحتسبة وفق طريقة قيمة 
المبيعات أو ماتسمى بطريقة رقم الأعمال) بحد ذاتهاء فانحرافات المبيعات نفسها ليست هدفا بحد 
ذاته» بل ينصب الاهتمام على دراسة تأثير الانحرافات على الآرباح» لآن الآرباح هي اليدف الآساس 
الذي تتظافر جهود الإدارة لتحقيقه» لذلك فإن تحليل انحرافات المبيعات يأخذ منحى البحث عن 


أسباب الاختلاف أو الانحراف بين الريح المعياري أو المخطط وبين الربح الفعلي» ونظرا لتأثر الأرياح 
بكل من تككفة المبيعات وإيرادات المبيعات فإنه من الضروري ل مجال قياس وتحليل انحرافات 
الأرباح تحليل العوامل التي تتأثر بها الأرباح ودراسة تأثير تلك العوامل على الأرباح كل على حدة: 
ويقتضي ذلك تحليل انحرافات الآرباح وفق اتجاهين: 
الاتجاه الأول: التحليل الجزئي: أي دراسة انحرافات الأرباح وفق العوامل الجزتية المؤثرة 4# الأرباح 
كل على حدة:» أى: 
أ.دراسة وتحليل انحرافات الآرباح الجزئية الناتجة عن تغيرات تكلفة المبيعات (تخفيض تكلفة 
المبيعات يؤدي إلى زيادة الأرباح والعكس بالعكس): وقد سبق دراسة ومعايرة بنود التكاليف 
التسويقية بصورة مفصلة وتحليل انحرافاتها لكونها إلى جانب التكاليف الصناعية تكون 
تكلفة المبيعات وضيما يتعاق بانحر اهلبق ,89ب 7ك لزنا اصناعية فإن قياسها وتحليلها يتم على 
غرار ماتم بيانه ب قياس وتحليظ أ نخرافات تكاليك التظويق مع بعض الخصوصيات المتعلقة 
بتحليل اتحرافات التكاليف اللااعية» نكر #نجارافات ااتكتائيف الصناعية الخاصة بالمبيعات 
وانحرافات التكاليف التسوة #اتعبير عن |تنمؤافانث "الأرياح اَلْتَاة عن اختلاف التكلفة الفعلية 
للمبيعات عن تكلفتها المعيارية» إذ أن الانحرافات الموجية 4 تلك التكاليف تؤدي إلى انحرافات 
موجبة 4 الأرباح والعمكحس بالعمكس: ذلك لن نتناول انحرافات الأرباح الناتجة عن اختلاف 
تكلفة المبيعات لكون انحرافات التحاليف الصتاعية والتسويقية تعبر عن ذلك. 
ب.دراسة وتحليل انحرافات إل إإإاح الخرزتية الاح ع تغا!|!!) عامل قيمة المبيعات (الأسعار 
والكميات والمزيج): إذ من المعروف أن زيادة إيرادات المبيعات تؤدي إلى زيادة الأرياح» والعمكس 
بالعحكس. 
الاتجاه الثاني: الربط بين عامل تككلفة المبيعات وعامل إيرادات المبيعات» أي أن التحليل سيكون 
شاملاء بحيث يتضمن هذا المدخل الشامل دراسة الآثار الربحية لكل من إيرادات 
البعات. و كاف البيعات مع : وعد هذا اللدكل فاكنما لحدية الاذايق فاضافة إن 
أبعياب» اتجراف: الأرياء الناقع عن إبراداك االبيفاتة يت أيكبا ميان اسياب: اتحراف 
الأرياح الناتج عن تغيرات بنود التكاليف. 
وتأسيسا على مائقوم ستجرى دراسة التحرافات أرياج المبيعات :من خلال معورين هما: 
#انحرافات الأرياح الجزئية وفق طريقة قيمة المبيعات: أي انحرافات الأرباح الناتجة عن تغيرات 
إيرادات المبيعات فقط وباستبعاد تكلفة المبيعات. 


الوحدة السادستأ 


فياس و: 
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#اتتحراهاث الأرياج القاملة وفق,ظطريقض قيمة اللبيعات وتكافة البيعانة» 'أى اتحرافات الأرياب 
التاتجة عن تغيرات انراد اك المبيعاف و فراع تكلم البيعاشجميها . 
5 .نحرافات الأرباح الجزئية وفق طريقة قيمة (إيرادات) المبيعات 
تمكو ياننا ناوننا سارف انحرافات البيعات التاتجة عن شيرات اسبعات نسهاء يقاهذا 
الجرء ستوضيع اتخراقات الأرياع وفق الكل الخزكن الدى ينتضى أن التحرافغات: البيعات ذالتجة بغرن 
تغيرات قيمة إيرادات المبيعات وإهمال تكلفة المبيعات. حيث تقوم هذه الطريقة على قياس وتحليل 
اتجرافات:الأرياج الناضعة عن تغيرات إيرادات البيعات الفهلية مقاركة بإبرادات اينات الخططة ردق 
الموازنة» بقول آخر دراسة الآثار الربحية لتغيرات قيمة المبيعات مع استبعاد تأثيرات التكاليف على 
أرباح المنشأة» وذلك بافتراض أن التكاليف الفعلية مطابقة تماما للتكاليف المعيارية» وهذا يعني أن 
انحرافات الأرباح الجزتية الناتجة عن تزور #87بنوأ4 بطر ييتكورن صفرية: لذا سنبين هنا تأثير تغير 
إيرادات المبيعات فقط على الأرباح. 
ويتم تحديد الانحراف الكلي لربح المبيعات وتحليله إلى مكوناته المتمثلة ‏ انحراف ربح سعر 
البيع وانحراف ربح حجم المبيعات وعلى النحو الآتى: 
الانحراف الكلي لربح المبيعات: 
- !( قيمة مبيعات فعلية - تكلفة !!!| !| فعلينع) - فقيفة تببعاسمخطهلة-تطف ا للبيعات مخططة ) 
«(الأرياخالفعلية الخملما اللخطملة) 
- (كمية مبيعات فعلية * ربح فعلي للوحدة) - (كمية مبيعات معيارية * ربح معياري للوحدة) 
ويحلل الانحراف رف 2051-1 200505250 017 وديم حجم موازنة المبيعات: 
وعلى النحو الآتي: 
أ.انحراف ربح سعر البيع > (ربح فعلي للوحدة - ربح معياري للوحدة)* كمية مبيعات فعلية 
حيث أن: 
الربح الفعلى للوحدة - سعر بيع فعلي للوحدة -- تكلفة فعلية للوحدة. 
الريح المعياري للوحدة - سعر بيع معياري للوحدة - تكلفة معيارية للوحدة. 


كمية مبيعات كمية مبيعات ربح معيارى 
2 3 وذ هو 


ب.نحراف ربح حجم موازنة المبيعات- :. 


فعلية وتعاملة للوحدة 


ويكتفى بتحليل الانحراف الكلي لربح المبيعات إلى الانحرافين السابقين فقط وذلك 4 حالة 
بيع منتج أو سلعة واحدة أو بيع عدة منتجات أو سلع تظهر فيما بينها علاقة استقلالية» أما # حالة 
بيع عدة منتجات تظهر فيما بينها علاقة إحلال أو استبدال» أي أن مبيعات سلعة معينة يؤثر على 
ماف سل ات د نان ين دن يان يس حون اع فار بحي بار البيدات تجا إخياضا 
إلى قسمين هما: انحراف ربح نسبة مزيج المبيعات وانحراف ربح كمية المبيعات» وعلى النحو الآتي: 
أ.انحراف ربح نسبة مزيج المبيعات: 

يمثل هذا الانحراف ذلك الجزء من انحراف ربح حجم موازنة المبيعات والذي ينجم عن 
اختلاف نسبة مزيج المبيعات الفعلي عن نسبة المزيج المعياري» ويتم فياس انحراف ربح نسبة مزيج 
المبيعات وفقناً للمعادلة الآتية: 


اتحراف ريح نسية مزيج ايعان | الما شاط + 0ن وفق تسبة 
المريج الفعلي المزيج المعياري 
- (نسبة المزيج الفعلي - نسبة المزيج المعياري)” مج كمية المبيعات الفعلية * ربح معياري للوحدة 
- (كمية مبيعات فعلية -- كمية مبيعات فعلية بنسبة المزيج المعياري) * ربح معياري للوحدة 
ب.انحراف ربح كمية المبيعات: 
يمثل انحراف كمية ا مالللاك الللروفعل كت اللليعاء !| |اللعلية وكمية المبيعات المخططة 
مقوما بمتوسط الريح المعياري الالاة الج يي اس عا لاحر |4 !)| المعادلة الآتية: 
انحراف كمية المبيعات- 0 : 0 ترط ل 
فعلية فحتاطله | المعياري للوحدة 
بحبيك ان : 
متوسط الربح المعياري لوحدة المزيج- إجمالي الآرباح المخططة + إجمالي كمية المبيعات المخططة 
مثال (7 . 2): 
تنتج وتبيع شركة آزال منتجين هما س»صء» وقد أظهرت سجلات هذه الشركة البيانات 
الآتية لسنة 2010م: 
البيانات المخططة لسنة 2010م: 
المنتج «س): بيع 4,000 وحدة بسعر 720 ريال للوحدة وتكلفة معيارية 480 ريال للوحدة. 
المنتج (ص): بيع 60,000 وحدة بسعر 490 ريال للوحدة وتكلفة معيارية 310 ريال للوحدة. 


البيانات الفعلية خلال سنة 0هم: 


المنتج («س): بيع 5,225 وحدة بسعر 700 ريال للوحدة وتكلفة فعلية 480 للوحدة. 
المنتج (ص): بيع 4,275 وحدة بسعر 500 ريال للوحدة وتكلفة فعلية 310 ريال للوحدة. 
المطلوب: تحديد الانحراف الكلي للأرباح الناتج عن تأثيرات إيرادات البيع وتحليله إلى مكورناته 2 
ظل كل افتراض من الافتراضين الآتيين: 
أ.لايرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 
ب.يرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 
الحل: 
تمهيد : 
بقهذا الخال بلاحظ أن التكلفة التهلية: مطايقة التكلفة العبارية. لذلك سيقتصير التخليل 
على تحديد تأثير إيرادات المبيعات على الأرباخ: 
الربح المعياري للوحدة: 
المنتج مس) - 7/20 ريال - 4850 ريال - 240 ريال/وحدة 
المنتج (ص) - 490 ريال - 310 ريال - 150 ريال/وحدة 
متوسط الربح المعياري لوحدة المزيج-[(240*4,000)+(180:6,000)]+ 10,000 وحدة- 204 ريال/وحدة 
الربح الفعلي للوحدة: 
المنتج مس) > 700 ريال - 480 ريال - 220 زيال/وججدة 
المنتج (ص) - 500 ريال - 310 ريال - 190 ريال/وحدة 
نسب المزيج المعيارية: 
0 وحدة+10,000 وحدة- 40/ 
0 وحدة+10,000 وحدة- 60/ 
نسب المزيج الفعلية: 
5 وحدة+ 9,500 وحدة- 55/ 


إجمالى 9,500 وحدة 
كمية المبيعات الفعلية بنسب المزج المعياري: 


فيا 


لسن 9 


1 
1 
1 
.5( 
2 1 


المبيعا 


ب 


المنتج مس) -9,500 وحدة * 7/40 - 3,800 وحدة 
المنتج «مس) -9,500 وحدة * 760 - 5,700 وحدة 
4# ظل الافتراض أ: لايرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 


الانحراف الكلي لربح المبيعات: 
[( قيمة مبيعات فعلية - تكلفة مبيعات فعلية ) - ( قيمة مبيعات مخططة-تككفة مبيعات مخططة )| 


- (كمية مبيعات فعلية * ربح فعلي للوحدة) - (كمية مبيعات معيارية * ربح معياري للوحدة) 
منتج (س)- (5,225 * 220) - (4,000 * 240)- 189,500 ريال انحراف ملائم 
منتج (ص)- (4,275 * 190) - 6,000 * 180) - (267,750) ريال انحراف غير ملاثه 


إجمالي - (075:250)_ ريال انحراف غير ملائم 


محصلة لكل من زيادة كمية المبيعات الفعلية من هذا المنتج عن الملخطط ب 1,225 وحدة (5,225- 
00) وانخفاض سعر البيع الفعلى لوحدة المنتج (س) عن السعر المعياري بواقع (20) ريال للوحدة 
(00/ ريال- 7/20 ريال) بحيث عوضت الزيادة الحاصلة 4 الكمية المباعة من المنتج الانحراف الناتج 
عن انخفاض سعر البيع فكانا !]||[ الحصلة اتهنيافا معلماً بالبله 189,500 ريال: كما يبين التحليل 
انخفاض الأرباح المخططة من المنتج (ص) بمبلغ 207,750 ريال وهو محصلة لعاملي تراجع كمية 
المبيعات ب (1,/725وحدة) من هذا المنتج وارتفاع سعر البيع الفعلى لوحدة المنتج ب 10 ريال للوحدة: 
يحيث امتص الانحراف الناتج عن التراجع المللحوظ 2 حمية المبيعات الزيادة الحاصلة 2 سعر البيع 
فكانت المحصلة تراجع الربح الكلى للمنتج (ص» بالمبلغ المشار الدة عالقا وهو267,75)0 ريال رغم 
فعلية 4,275 وحدة * الزيادة 4 سعر البيع 10 ريال للوحدة)» وعلى ذلك كانت المحصلة النهائية لتأثير 
تغيرات كميتي مبيعات المنتجين وأسعار بيعهما تراجع الأرباح المخططة للشركة بمبلغ 78,250 
ريال» ونظرا لأن تلك الانحرافات ناتجة عن تأثير كل من أسعار البيع وكميات المبيعات فإنه يتم 
تحليل الانحراف الكلى لربح المبيعات إلى : 


1) انحراف ربح سعر البيع > (ربح فعلي للوحدة - ربح معياري للوحدة)*كمية مبيعات فعلية 
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منتج (س) - (220 -240)* 5,225 - (104,500) ريال انحراف غير ملائم 
منتج (ص) - (190 -180)* 4,275 - 42,750 ريال انحراف ملائم 


5-5 - (61.750) ريال انحراف غير ملائم 
تقييم الانحرافات: 


إن التراجع # سعر البيع الفعلي لوحدة المنتج «س) عن السعر المعياري بمبلغ (20)ريال (700- 
0 قد أدى إلى تراجع الربح المعياري للوحدة بنفس مبلغ التراجع السعري فكانت محصلة ذلك 
تراج الأرياج اللخطظة من هذا امن يميله قرم (104,5010) ريال وفضلا عن الك تين المغارةة 
ارتفاع الأرباح المخططة من المنتج (ص) بمبلغ 42,750 ريال ناجم عن ارتفاع سعر البيع الفعلي من 
0 ريال للوحدة إلى 300 ريال للوحدة مما أدى إلى ارتفاع الريح الفعلي للوحدة بمبلغ 10 ريال 
للوحدة فنجمت عن ذلك زيادة 4 أرباح كمية المبيعات الفعلية عن الأرباح المعيارية لبذه المبيعات 
الفعلية» وقد يكون هذا التراجع السيكراق طالنتض«ر (النمو السعري ذ المنتج (ص) ناتجاً عن 
عوامل خارجية سوقية أو عن عوامل داخلية مثل تقصير الإدارة أو ضعف 4 كفاءة العاملين ب تسويق 
المنتج («س) بالسعر المطلوب» لنالك يتوجب علكن الإدازة دراسة الأستئاب وخاصة الداخلية منها واتخاذ 
القرارات التصحيحية اللازمة؛ أو ناتج عن تميز المنتج (ص) بخصائص معينة ينبغي الحفاظ على 
مةة اهنا . 
2)انحراف ربح حجم موازنة المبيعات - (كمية مبيعات فعلية > كملية مبيعات مخططة)” ربح معياري للوحدة 
المنتج (س) -(5.225 - 4,000)* 240 - 294,000 .ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص) -(4,275 - 6,000)* 180 - (310,500) ريال انحراف غير ملائم 

إجمالي - (16.500) _ ريال انحراف غير ملائم 

تقييم الانحرافات: 

يبين التحليل تراجع الأرباح المخططة بمبلغ إجمالي قدره 16,500 ريال والذي يعود بدرجة 
أساسية إلى تراجع كمية المبيعات الفعلية من المنتج (ص) عن الخطة مما أدى إلى انخفاض الريح 
بمبلغ 310,500 ريال رغم تعويض ارتفاع حجم مبيعات المنتج (س) لجزء من هذا الانخفاض بمبلغ 
0 ريال: وقد يكون هذا التراجع الكمي ذ المنتج (ص) ناتجاأ عن عوامل خارجية سوقية أو 
عن عوامل داخلية مثل تقصير الإدارة أو ضعف 4# كفاءة العاملين 4 تسويق المنتج» لذلك يتوجب 
على الإدارة دراسة الآأسباب وخاصة الداخلية واتخاذ الإجراءات التصحيحية اللازمة» ومن جهة أخرى 
قد يكون النمو الكمي # مبيعات المنتج (س) ناتج عن تخفيض الشركة لسعر بيعه. 
التحقق من سلامة تحليل الانحراف الكلي لربح المبيعات: 


- (61,750) + (16,500) - (78,250) ريال..... مطابق. 


ظل الافتراض ب: يرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 


الانحراف الكلي لربح المبيعات: 
[( قيمة مبيعات فعلية - تكلفة مبيعات فعلية ) - ( قيمة مبيعات مخططة-تكلفة مبيعات مخططة )] 


(كمية مبيعات فعلية * ربح فعلي للوحدة) - (كمية مبيعات معيارية * ربح معياري للوحدة) 
منتج (س) - (5,225 * 220) - (4,)000 » 240) - 189,500 ريال انحراف ملاثم 

منتج (ص)- (4,275 * 190) - (6,000 * 180)- (267,750) ريال انحراف غير ملام 

إجمالي -.(5:250/)_ريال انحراف غير ملائم 
ويحلل الانحراف الكلي إلخ: 

1) انحراف ربح سعر البيع -(ريح فعلي للوحدة - ربح معتياري للوحدة)* كمية مبيعات فعلية 
منتج (مس) -(220 - 240)* 5,225 - (104,500) ريال انحراق غير ملاثم 
منتج (ص) -(190 - 180)* 4,275 - 42,750 ريال انحراف ا أملائه 

إجمالي - (61./3)0) ريال انخراف غير ملائم 
2)انحراف ربح حجم موازنة المبيعات-(كمية مبيعات فعلية -- كملية مبيفات مخططة)* ربح معياري للوحدة 
منتج (س) -(5,225 - 4,000)* 240 - 294,000 .ريال انحراف ملاثه 
منتج (ص) -(4,275 - 6,000)* 180 - (310,500) ريال انحراف غير ملاثم 
إجمالى - (16,.3500)_ ريال انحراف غير ملائم 


هه 


ويتم تحليل انحراف ربح حجم موازنة المبيعات تحليلا إضافيا إلى: 
. . الأرياح وفق نسبة الأرياح وفق نسبة 
أ.اتنحراف ريح نسبة مزيج المبيعات - 1 
ل الاق ١‏ مع سيم 
ت (نسبة المزيج الفعلى - نسبة المزيج المعياري)” مج كمية المبيعات الفعلية ” ربح معياري للوحدة 
-( كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات فعلية بنسب المزيج المعياري) * ربح معياري للوحدة 
المنتج («س) -(5,225 -3,800)* 240 - 342,000 ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص) -(4,275 -5,700)* 180 > (256,500) ريال انحراف غير ملائم 
إحبالن - 85,500 ريال انحراف ملائم 


2 


منتج (س) -(5,225 - 4,000)* 204 - 249,900 ريال انحراف ملاثم 
منتج (ص) -(4,275 - 6,000)* 204 - (351,900) ريال انحراف غير ملائم 

بان - (102,000) ريال انحراف غير ملائم 

التحدة: 
انحراف ربح حجم موازنة المبيعات- انحراف ربح نسبة المزيج + انحراف ربح كمية المبيعات 

- 855,500 + (102,000) - (16,500) ريال...مطابق. 

5 تقييم طريقة قيمة المبيعات ‏ 2 تك يرث احوافاتالأزياح الجزئية: 

تعد 57 ملائمة للاستخدام 4# حالة تطابق التكلفة.الفعلية لوحدة المبيعات مع نظيرتها 
المعيارية» وبخلاف ذلك فإن الانتقاد الجوهريى الذى يوجه إلى اشلوب تحليل انحرافات الآرباح 7 
لبذه الطريقة هو افتراض تطابق التكلفة الفعلية للمنتج مع تكلفته المعيارية وهذا 4 أغلب الأحوال 
لايتحقق عملي حما أن عذء نتاف 0 2 2203030 يشنناس وتحليل الانحرافات ف حالة 
عدم تطابق التكلفتين الفعلية والمعيارية وهذا-التجاهل يجعل نتائج الانحرافات غير ذات فائدة لإدارة 
المنشأة» لذلك فإن المدخل الملائم هو مدخل قياس وتحليل انحرافات كل بند من البنود الإيرادية 
والتكاليفية كل على حدة وتوضيح آثارهما الربحية لما لذلك من فائدة 4 خدمة الإدارة لتقييم الآداء 
ومحاسبة المسؤولية ومساء817 ٠.)‏ شاد لشبرواراءت 

فاهتمام الإدارة ينصب على دراسة تآأثيرات انحرافات فيمة المبيعات وانحرافات تكلفة 
المنتجات أو البضاعة المباعة على الأرباح المستهدفة والآرباح المحققة» فالربح يربط بين المبيعات أو 
التسويق من جهة وبين تكلفة البضاعة المباعة أو الإنتاج من جهة ثانية» لذلك فإن تحليل انحرافات 
الأرباح أخذا بعين الاعتبار تكلفة المبيعات وإيراداتها يقدم للإدارة معلومات مفيدة عن كل من جانبي 
التسويق والتصنيع وهذان جانبان مهمان جدا تسعى الإدارة إلى تخطيط أنشطتهما والرقابة عليها. 


فيا 


ذّ 
١‏ 
:. 
ا 13 
(59. 
[: 


المبيعا 


ب 


التعديلات الآتية على تكلفة الوحدة للمنفذ خلال سنة 2010 م: 
منج (س): بيع 3-065 وحدة يسعر 700 ريال للوحدة وتكلفة فعلية 0 ريال/وحدة. 


منتج (رص): بيع 115 وحدة بسعر 500 ريال للوحدة وتكلفة فعلية 3130 ريال/وحدة. 
المطلوب: قياس الانحراف الكلي للأرباح الجزئية وفق طريقة قيمة المبيعات وتحليله إلى 
محكوناته المختلفة إذا علمت أن مبيعات المنتجين (س) » (ص) ترتبط بعلاقة استبدال. 


5. 2 انحرافات الأرباح الشاملة وفق طريقت اقوط اللبزاللات وتكففة المبيعات 
تم 4 الفقرة السابقة من هذا الوحدة قياس وتحليل انحرافات الآرباح الجزئية للمبيعات وفق 
طريقة فيمة المبيعات دون التمييز بين انحرافات المبيعات الناتجة عن تغيرات فيمة المبيعات وتلك 
الانحرافات الناتجة عن تغير تكلفة المبيعات على افتراض تطابق تككلفة المبيعات الفعلية مع المعيارية. 
ولكن من المعروف أن الربح يزداد أو يقل بتغير عاملين معاً هما : 
©إيرادات المبيعات: فالريح يزداد بزيادة إيرادات المبيعات ويقل بانخفاضها. 
#تكلفة المبيعات: فالربح يزداد بانخفاض تككلفة المبيعات ويقل بزيادتها. 
ولبذا سنبين ْ هذا الجزء الحالة العامة لتحليل انحرافات الأرباح وفق المدخل الشامل الذي 
يقتضي الأخن بعين الا عنبير 8 052552021515200 © اليديعات معاء مع التمييز بين 
انحرافات الأرباح الناجمة عن تغير كل منهما لتكون الانحرافات الناتجة صالحة للاستخدامات 
الإدارية» وعلى هذا تضم انحرافات الأرباح المشتركة الانحرافات الناجمة عن: 
أ-تغيرات تكلفة المبيعات سواء التغيرات السعرية 4 عناصر التكاليف أو 4 كمياتها أو تغيرات 
نسب مزجها ‏ تكوين المنتج وتشكيله وتسويقه. 
ب-تغيرات إيرادات المبيعات» سواء التغيرات السعرية 4 أسعار البيع أو ب كمية المبيعات أو 
تغيرات نسبة مزيج المبيعات. 
ويأتي التحليل على هذا النحو بهدف دارسة تأثير هذه التغيرات على الأرباح وقياس الانحرافات 
الناتجة عنها بحيث تُقَدّم للادارة معلومات مفيدة 4# اتخاذ القرارات العلاجية المناسبة. 


د 
هك 
. 
ا 13 
9 
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فيا 


لمبيعا 


تَْ 


الوحدة السادسةأ 


فياس و: 


1 
1 
39 ١ 


ت المسعات 


فالعلاقة بين التكاليف وأسعار البيع وكمية المبيعات كانت ولا تزال موضع اهتمام 

المحاسبين والإداريين ب كل منشأة تقوم بتخطيط أنشصطتها والرقابة عليهاء فدراسة العلاقة بين 

التكاليف والأسعار وحجم المبيعات تحقق فوائد عدة» فهي تعتبر أسلوبا لتقييم أداء مختلفة أنشطة 

المنشأة ولتحليل الملشكلات التى قد تواجه. هذه المنشاة مستقيلا. 

1.23 التمييز بين مصطلح معياري ومصطلح موازنة 
قبل. قاو قياس وتخليل اجخراقات الأرباح وقق التشخل التنامل يتطلب الأمر,ضرورة التميير بين 

الاتحراف"المعياري" واتحراف "الموازتة" وفق الأسامسن الآتى: 

مصطلح المعياري': ينسب إلى وحدة واحدة من المنتج (التكلفة المعيارية للوحدة أو السعر أو الربح 
المعياري للوحدة) دون وجود ارتباط بفترة زمنية محددة:» أو قد ينسب مصطلح معياري إلى 
حجم إنتاج أو مبيعات فعلي خلال فترة مغينة فيقال التكلفة المعيارية لإنتاج أو مبيعات الفترة أو 
يقال إيرادات المبيعات أو الأْإيّاح المعيارية لَبَيعات الفكزة» وهكذا يقاس الانحراف الكلي 
'المعياري" لإنتاج ومبيعات اأقكزة وتحليلبر كن افد المنكوو4 وعلى ذلك فإن جميع انحرافات 
عناصر التكاليف (مواد لطاشرة »جو ماشزة:- تحال غير مباشرة) الناتجة عن مقارنة 
التكاليف الفعلية لحجم النشاط الفعلي الآنتاجي والتسويقٌ بالتكاليف المعيارية لنفس حجم 
النشاط الفعلي (التكاليف المعيارية- وفق الموازنة بالمرنة)) هي انحرافات 'معيارية" وليست 
الحرافات م 
ومن جهة أخرى فإن جإليا) انحراكات” التإثات راتكرافاك|الأرباح الناتجة عن مقارنة قيمة 

المبيعات أو الأرباح الفعلية بقيمة المبيعات أو الأرباح المعيارية لنفس حجم المبيعات الفعلية هي انحرافات 

"معيارية" وليست اتحرافاحبة لله . 

مصطلح "الموازنة': ينسب إلى عدد مخطط من وحدات الإنتاج أو المبيعات (طاقة مخططة) لفترة زمنية 
محددة» فيقال التكاليف المعيارية لحجم الإنتاج المخطط أو لحجم المبيعات المخططة أو يقال 
إيرادات المبيعات المخططة أو الأرباح المخططة لحجم المبيعات المخططة» لذلك فإن الانحرافات 
الناتجة عن مقارنة الفعليات مع المخطط تعد انحرافات موازنة» مع ملاحظة أن المنطلق 
الآساسي للموازنة نفسها (خاصة الموازنة المرنة) هو معياري إذ قد تتم المقارنة لمستويين 
مختلفين من النشاطظ كمقارنة التكلفة المعيارية لحجم النشاط المخطط (إنتاجي وبيعي) مع 
التكلفة الفعلية لحجم النشاط الفعلي (إنتاجي وبيعي) وذلك وفقاً لمفهوم الموازنة الثابتة» وقد 
لك المقار دلايين قيوتين نفس امسق عن التشاحل. كينا رنة التكاريف العيارنة نججه اللشاط 


الفعلى (إنتااجى_وببعى) مع التكاليف الفعلية لحجه التشاط القع (إتتالحى وبيهى) أيضنا 

وذلك وفقاً لمفهوم الموازنة المرنة. 

ومن جهة أخرى قد تتم المقارنة بين إيرادات المبيعات وأرباحها لمستويين مختلفين من النشاط 
كمقارنة إيرادات المبيعات وأرباحها المخططة لحجم المبيعات المخططة مع إيرادات المبيعات وأرباحها 
الفعلية لحجم النشاط الفعلى وذلك وفقا لمفهوم الموازنة الثابتة» وقد تتم المقارنة لمستوى واحد. من 
النشاط كمقارنة إيرادات المبيعات وأرباحها المعيارية لحجم النشاط الفعلي مع إيرادات المبيعات 

وأرباحها الفعلية لحجم المبيعات الفعلية نضا وذلك وفقا لمقهوه الموازنة المرنة: 

5 . 2 . 2 معادلات قياس وتحليل انحرافات الأرباح الشاملة وفق طريقتي قيمة المبيعات وتكلفة 

المبيعات 
تتلخص عملية قياس وتحليل انج إقاا !عرض المدخل الشامل-؛4 إطار المصطلحين 
السابقين المتمثلين اب مصطلح +8( تصحلنت عر 9 #تحديد الانحراف الإجمالي الكلي 

للأرباح الشاملة وتجزئته إلى مكوناته المختلفة المتمثلة -3: 

1) الانحراف الكلي لربح تككلفة المبيعات» ويتم تحليل هذا الانحراف 2 ضوء معطيات إضاؤفية 
تتمثل ب معرفة معايير عناصر تكاليف الإنتاج والتسويق من مواد وأجور مباشرة وتكاليف غير 
مباشرة وكذلك البياناس| | |[للعليتج نيه اسامين وهن ذا |الأحليل انحرافاتها تحليلاً نوعيا 
وسنحكتفى + هذا الفصل -وفق ما شنبين 50 بتحديد الانحراف الكلىي لريح تكلفة 
المبيعات دون الخوض 4 مجك يا إته اللومي” 

2( الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات» والذي ينقسم بدوره إلى : 
أ.اتحراف ربح أسعار الما 
ب.انحراف ربح حجم المبيعات (انحراف الموازنة)» ويتم تحليله 4 حالة بيع منتجات تُظهر علاقة 

إحلال فيما بينها إلى: 
-افخرافة شيا در 
-انحراف ربح كمية المبيعات. 
وفيما يلي بيان لمعادلات قياس الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة وتحليله إلى 
يكرد 


الوحدة السادستأ 


فيا 


ذًّ 
١‏ 
4 
١‏ 3 


ت المسعات 


الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة: 

يهتم هذا الانحراف بقياس الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الناتج عن تغير إيرادات المبيعات 
وتمكلفة المبيعاكمعا .كيو يمذل الفرقيين الأرياء القعلية المحققة من حجه (كمية) الببعات الشعلية 
وبين الأرياح المعيارية .وفنا لتحجم المببعات المخطظل .ف موازتة المبيعات» ويقاس بالعادلة الآفية: 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح- الأرباح الفعلية للمبيعات - الأرباح المخططة لموازنة المبيعات 

-(كمية المبيعات الفعلية* ربح فعلي للوحدة) - (كمية المبيعات المخططة* ربح معياري للوحدة) 

ونظرا 'لأن الأرياع». سواء. الفعلية او المعيارية» جتاذر بإبرادات وتكلفة البيعات» فانهيم تجليل 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة إلى قسمين» قسم يتعلق بانحرافات الأرباح الناجمة عن 
التغيرات ة تكلفة المبيعات وقسم يتعلق بانحرافات الأرباح الناتجة عن التغيرات # إيرادات المبيعات 
وكق الموازنة. 

وعلى ذلك ينقسم هذا الانخراف إلى: 

1) الانحراف الكلي لربح تكفة المبيعات: 

يعبر هذا الانحراف عن ذلك الجزء من الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة الذي ينجم 
عن اختلاف التكلفة الفعلية للمميس ا 000005 تمن هنا الانحراف بالمعادلة الآثية: 


الانحراف الكلي لربح تحالفة المبيعات - أتكلفة معيارية لكمية | الكلضة تمي 


- (حمية مبيعات ذملية 37 157 ارهن .حا ميات لا 0 للاالية للرحدة) 

> (تكلفة معيارية الو #الالكلفة فعلية للوحدة) * كمية مبيعات فعلي 

ويتم تحليل الانحراف الكلي لربح تككلفة المبيعات تحليلا نوعياً وفق معطيات إضافية تتعلق 
بمعرفة عناصر تكاليف الإنتاج والتسويق من مواد وأجو مباشرة وتكاليف غير مباشرة وكذلك 
البيانات الفعلية لبذه العناصرء ونكتفي هنا بالانحراف الكلي المبين أعلاه. 
2© الانحراف الكلي لريح موازنة المبيعات: 

يهدف إلى قياس انحراف الأرباح الناتج عن تغيرات إيرادات المبيعات» فهو يمثل الفرق بين 
الأرباح المخططة وفق موازنة المبيعات وبين إيرادات المبيعات الفعلية مستبعدٌ منها تكلفتها المعيارية, 
تنسب هد لا محراف حبق ليما لد الادة: 


الانصراف الكلي لربح موازنة المبيعات 
2( قيمة مبيعات فعلية - تكلفة معيارية للمبيعات الفعلية) - الأرباح المخططة لموازنة المبيعات] 
ويجب ملاحظة أن: 


ا عراف لكل الانحراف | 
الانحراف الإجمالى الكلى تاأراء انعا دأ الانحراف الكلي لريح راف الكل 


تكافة البيعات. |" ا|الريهوازتةالبيفات 
ونكرا لآن إيراداف السعاك» سواء الفغلية او المعيارية تتاقر بايتعار البيع وحعم البيعات: 

فإنه يتم تحليل الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات إلى انحرافين فرعيين هما انحراف ريح أسعار 
البيع وانحراف ربح حجم المبيعات أو ما يسمى بانحراف ربح الموازنة» وكالاتي: 
أ. انحراف ربح أسعار البيع: 
يظهر هذا الانحراف نتيجة لاختلاف سعر النيع الفعليق للمبيعات الفعلية عن السعر المعياري المحدد 
لبيع الوحدة» ويقاس بالمعادلة الآتية: 

انحراف ربح أسعار البيع - ( سعر بيع فعلي - سهر بيغ معياري) * كمية مبيعات فعلية 
ب. انحراف ريح حجم المبيعات: 
يَظهّر هذا الانحراف نتيجة لالُقالؤف كمي (جلهم) المبيعات الْفَظَلَيِْة عن كمية المبيعات المخططة 
باس لخاد اه 
انحراف ربح حجم المبيعات-(كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات مخططة) * ربح معياري للوحدة 

ويجب ملاحظة أن: 
الانحراف الكلى لربح موازنة المبيعات > انحراف ربح أسعار البيع + انحراف ربح حجم المبيعات 
وك حالة بيع منتجات أو سلع ترتبط فيما بينها بعلاقة استبدال» فإنه يتم تحليل انحراف ربح 
حجم المبيعات إلى انحرافين نوعيين هما : 
رن الأرباح وفق نسبة ' الأرباح وفق نسبة 
المزيج الفعلي المزيج المعياري 
- (نسبة المزيج الفعلي - نسبة المزيج المعياري)” مج كمية المبيعات الفعلية * ربح معياري للوحدة 
- (كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات فعلية بنسب المزيج المعياري) * ربح معياري للوحدة 


كمية مبيعات | | كمية مبيعات متوسط الربح 


انحراف ريع كمية الميعات- : # 1 
ده - 3 يعدت فعلية يشاادة المعياري للوحدة 


وللتحقق من صحة تحليل انحراف ربح حجم المبيعات تستخدم القاعدة الآتية: 


الوحدة السا 


دسىص 


ذًّ 
أهح 
. ال 


بحرا 


افات الى 


انحراف ريح حجم المبيعات - انحراف ربح نسبة المزيج + انحراف ريح كمية المبيعات 
مثال (7 . 3): 
تنتج وتبيع شركة آزال الصناعية منتجين هما س».ص» وفيما يلي البيانات المتعلقة بخطتها 
لسنة 2010م والمنفن خلال تلك السنة: 
خطة سنة 0م: 
المنتج (س): إنتاج وبيع 4,000 وحدة بتكلفة معيارية 4850 ريال للوحدة وبسعر بيع 720 ريال للوحدة. 
المنتج (ص»): إنتاج وبيع 6,000 وحدة بتكلفة معيارية 310 ريال للوحدة وبسعر بيع 490 ريال للوحدة. 
المنفن خلال سنة 0م: 
المنتج («س): إنتاجحج 5,500 وحدة بتكلفة صناعية فعلية 400 ريال للوحدة 
بيع 5,225 وحدة بسعر 700 ريال للوخدة:وتكلفة تسويق فعلية 65 ريال للوحدة. 
المنتج (ص»): إنتاجح 5,000 وحدة بتكلفة ضناعية فعلية 250 ريال للوحدة 
بيع 4,275 وحدة بسعر 500 زيال للوحدة وتكلفة تسويق فعلية 50 ريال للوحدة. 
المطلوب: تحديد الانحراف الإجمالي للأرباح الشاملة وتحليله إلى مكوناته + ظل كل افتراض من 
الأقتراطيين الافين: 
أ.لايرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 
ب.يرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 
الحل: 
هذا المثال يلاحظ: 
-الحالة العامة أننا بصدد قياس وتحليل انحرافات أرباح المبيعات2. لذلك ستتم المقارنة بين 
البيانات الفعلية والمعيارية لحجم المبيعات وبغض النظر عن مستوى حجم الانتاج. 
-أن التكلفة الفعلية للوحدة غير مطابقة للتكلفة المعيارية» لذلك سيشمل التحليل تحديد تأثير 
كل من تككلفة المبيعات وإيرادات البيع على الآرباح. 
الربح المعياري للوحدة: 
المنتج (س) - 7/20 ريال - 480 ريال - 240 ريال/وحدة 


فيا 


المنتج (ص)- 490 ريال - 310 ريال - 150 ريال/وحدة 
متوسط الربح المعياري لوحدة المزيج-[(240”4,000)+(180:*6,000)] +10,000 وحدة- 204 ريال/وحدة 
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التكلفة الفعلية للوحدة: 
المنتج «س) > 400 ريال صناعية + 05 ريال تسويقية - 465 ريال/وحدة 

المنتج (ص) > 250 ريال صناعية + 50 ريال تسويقية - 330 ريال/وحدة 

الربح الفعلي للوحدة: 

المنتج مس) > 700 ريال - 465 ريال - 235 ريال/وحدة 

المنتج (ص) > 500 ريال - 330 ريال - 170 ريال/وحدة 

نسب المزيج المعيارية: 

0 وحدة +10,000 وحدة- 60/ 


نسب المزيج الفعلية: 
انتج | الله لي له نسبةادزي#طفية ‏ | 
ا 


كمية المبيعات الفعلية بنسب المزج المعياري: 
المنتج («س) - 9,500 وحدة * 7/40 - 3,500 وحدة 
المنتج «س) - 9,500 وحدة * 760 - 5,700 وحدة 
الإ ظل الافتراض أ: لايرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال. 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح> الأرباح الفعلية للمبيعات - الأرباح المخططة لموازنة المبيعات 
-(كمية المبيعات الفعلية*ربح فعلي للوحدة)-(كمية المبيعات المخططة*ربح معياري للوحدة) 
المنتج (س)- (5,225 * 235) - (4,000 * 240) 
- (1,227,875 -2960,000) - 267,875 ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص)- (4,275 * 170) - (6,000 * 150) 
- (726,750 - 1,080,000) - (353,250) ريال انحراف غير ملائم 
إجمالي - (37/3وذ8)_ ريال انحراف غير ملائم 


الوحدة السادسةأ 


فيا 


ذَّ 
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تقييم الانحراف: 

إن مقارنة الايرادات الفعلية لمستوى 5,225 وحدة بالإيرادات المعيارية المخططة لمستوى 4,000 
رحد ليت رس كير الحران بها | سهان اماد يشر إلى ارهن ريج الست ين سيل كدر 
5 ريال ناتج عن انخفاض تككفة المبيعات للوحدة وزيادة كمية المبيعات بالرغم من انخفاض 
سعر بيع الوحدة من المنتج من 7/20 ريال إلى 700 ريال للوحدة؛ أما بالنسبة للمنتج (ص) فتظهر 
مقارنة الايرادات الفعلية لمستوى مبيعات فعلية 4,275 وحدة بالإيرادات المعيارية لمستوى مبيعات 
ميخطلطة 600100 وحدة اتخرافا ريضا إجماليا شاماد يشير إن تراج آرياج المناقج (ضن) عغيلة 
(653,250 ريال ناتج عن زيادة تكلفة المبيعات للوحدة وتراجع كمية المبيعات بالرغم من ارتفاع 
سعر بيع الوحدة من المنتج من 490 ريال إلى 300 ريال للوحدة؛ ورقمي انحراك الآرباح الشاملة 
للمنتجين هما محصلة لتأثير خليط عاملي تغيّر تكلفة, المبيعات وتغير إيرادات المبيعات (التي تتأثر 
بدورها بأسعار البيع وكميات المبيعات): لذلك من: الصعب تخحديد الآسباب المحتملة للانحرافات 
بدون تحليل الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة إلى عناصره المكونة. 

لذلك يتم تحليل الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة إلى: 
1) الانحراف انكام لدي محا الى د اتعلفة معيارية لكمية | اتكلضة كعلية لكمية 
1 المبيعات الفعليكة المبيعات الفعليكة 

- (كمية مبيعات فعلية * تكلفة معيارية للوحدة)- (كمية.مبيعات فعلية * تكلفة فعلية للوحدة) 
المنتج (س)- (5,225 * 480) - (5,225 * 465) 78,3755 ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص)- (4,275 * 310) - (4,275 * 330) - (85,500 ) ريال انحراف غير ملائم 

إجمالي 0901251 ري ١‏ كراف غير ملائم 

ويالاحظ هنا أن المقارنة تتم بين التكاليف الفعلية لحجم المبيعات الفعلية وهو 5,225 وحدة 
المنتج («س): 4,275 وحدة المنتج (ص) بالتكاليف المعيارية لنفس الحجم. 
تقييم الانحرافات: 

تظهر المقارنة السابقة أن انحراف تكاليف إنتاج وبيع المنتجين هو هدر بمبلغ (7,125) ريال؛ 
مع ملاحظة أن إنتاج وبيع المنتج (س) قد أدى إلى وفر تكاليفي بمبلغ 78,375 ريال ناتج عن 
انخفاض تككفة المبيعات الفعلية عن التكلفة المخططة للمنتج (س) بمبلغ (15) ريال للوحدة (4635- 
0» بينما أدى إنتاج وبيع المنتج (ص) إلى هدر تكاليفي بمبلغ (855,500) ريال ناتج عن زيادة 
تكلفة المبيعات الفعلية عن التكلفة المخططة للمنتج (ص) بمبلغ 20 ريال للوحدة (310-330), 


ولمعرفة أسباب هذه الانحرافات التكاليفية التي أدت بصورة إجمالية إلى تخفيض الأرباح يتوجب 
مراعاة معطيات إضاذية تفصيلية عن معابير بنود التكاليف وعن بياناتها الفعلية ثم تحليل 
الانحراقات لكل بند على حدة. 
2)الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات: 
[( قيمة مبيعات فعلية -تكلفة معيارية للمبيعات الفعلية)] - الأرياح المخططة لموازنة المبيعات 
المنتج (س)- [( 700*5,225)-(480*5,225)]-(240*4,000)-189,500 ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص)-[ (500*4,275)-(310*4,275)]-(180*6,000- (267.,750) ريال انحراف غير ملاثم 
إجمالي - (8,2500/) ريال انحراف غير ملائم 
تقييم الانحرافات: 
تمت مقارنة الآرباح المعيارية لمستوى 3,225.وخَدة فعلية بالأرياح المخططة لمستوى 4,000 
ة مخططة للمنتج («س)» ويلا ؤيلة ج* اها خسن ار كيين مختلفين وأظهرت اتحراقاً موجبا 
ناقجا عن حجم المبيعات وأسعار' البيع ب189,500 ريال وهذا الانحراف يمثل ريح امنا 
تمت مقارنة الأرباح المعيارية لمستوى 4,275 وحدة فعلية بالأآرباح المخططة لمستوى 0,000 وحدة 
مخططة للمنتج (ص) وتظهر انهقاه سانيا ناتجا عن حجم المبيعات وأسعار البيع ب (267,750) ريال 
ويلاحظ أن المقارنة تمت أيضا لمستويين مختلفين. 
التحقق: 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح-الانحراف الكلي لربح تكلفة المبيعات + الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات 
-(7,123) + (78,250) - (85,375) ريال ..... مطابق. 
ويتم تحليل الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات إلى انحرافين فرعيين هما: انحراف ربح 
أسعار البيع وانحراف ربح حجم المبيعات» وكالاتي: 
أ. انحراف ربح أسعار البيع- ( سعر بيع فعلي - سعر بيع معياري)* كمية مبيعات فعلية 
المنتج (س) - (700 - 720) * 5,225 - (104,500) ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص) - (500- 490) * 4,275 - 42,750 _ ريال انحراف ملائم 
إجمالي - (2»6012.7/300 ريال انحراف غير ملائم 
ب. انحراف ربح حجم المبيعات 
- ( كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات مخططة) * ربح معياري للوحدة 
المنتج (س) - (5,225 - 4,000)* 240 - 294,000 ريال انحراف ملائم 


2 


المنتج (ص) - (4,275 - 6,000)* 180 > (310,500) ريال انحراف غير ملائم 
إجمالي - (16,500) ريال انحراف غير ملائم 
التحقق: 
الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات - انحراف ربح أسعار البيع + انحراف ربح حجم المبيعات 
الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات - (61,750)+ (16,500)- (78,250) ريال... مطابق. 
ث ظل الافتراض ب: يرتبط بيع المنتجين بعلاقة استبدال 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الأرباح الفعلية للمبيعات -الأرباح المخططة لموازنة المبيعات 
- (كمية المبيعات الفعلية* ربح فعلي للوحدة) - (كمية المبيعات المخططة* ربح معياري للوحدة) 
المنتج (س) - (5,225 * 235) - (4,000 * 240) 
- (1,227,875 - 960,000) -- 207,875 , ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص) - (4,275 * 170) - (6,000 * 180) 
- (726,750 -:1,080,000) -(353,250) ريال اتحراف غير ملائم 
إجمالي > 2535:3730 ريال انحراف غير ملائم 
تقييم الانحراف: 
نفس التقييم الوارد ب ظل الافتراضأ. 
وينقسم الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح الشاملة إلى: 


تكلفة معيارنة تكلة فملية 
1)الانحراف الكلي لربح تكلفة المبيعات- لكمية المبيعات | - | لكميةةالمبيعات 
الفعلية الفعلية 


د ركبي اينات قبل * نكاقة سا برا الويسنة) عر كني يعات فيل * تكن نمل الورجدة) 
المنتج (س)- (5,225 * 480) - (5,225 * 465)- 78,375 ريال انحراف ملاثم 
المنتج (ص)- (4,275 * 310) - (4,275 * 330)- (85,500) ريال انحراف غير ملاثم 


إجمالي - (7.125) ريال انحراف غير ملائم 
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تقييم الانحرافات: 
نفس التقييم الوارد + ظل الافتراض أ. 
2)الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات: 
> [( قيمة مبيعات فعلية - تككلفة معيارية للمبيعات الفعلية) - الأرباح المخططة لموازنة المبيعات] 
المنتج (س)- [(700*5,225) - (480*5,225)]-(240*4,000)-159,500 ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص)- | (500*4,275)- (310*4,275)|-(180*6,000)-(267,750) ريال انحراف غير ملائم 
إجمالي - (5,23500/) ريال انحراف غير ملائم 
تقييم الانحرافات: 
نفس التقييم الوارد + ظل الافتراض أ. 
التحقة : 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح-الانحراف الكلي لربح تكلفة المبيعات + الانخراف الكلي لربح موازنة المبيعات 
الانحراف الإجمالي الكلي للأرباح-(7:122) + (78:230) + (75/ 83,3) ريال .... مطابق. 
ويتم تحليل الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات إلى انحرافين فرعيين هما : 
أ. انحراف ربح أسعار البيع- ( سعر بيع فعلى - سعر بيع معياري)* كمية مبيعات فعلية 
المنتج مس) - (700 - 720) * 5,225 - (104,500) ريال انخراف ملائم 
المنتج (ص) - (500- 490) * 4,275 -.42,/530 . ريال انحراف ملائم 
إجمالي - (61.7/50) ريال انحراف غير ملائم 
ب. انحراف ربح حجم المبيعات 
- (كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات مخططة) * ربح معياري للوحدة 
المنتج («س) -(5,225 - 4,000)* 240 > 294,000 ريال انحراف ملائم 


الانحراف الكلى لربح موازنة المبيعات - انحراف ربح أسعار البيع + انحراف ربح حجم المبيعات 
الانحراف الكلي لربح موازنة المبيعات - (61,750)+ (10,500) - (78,250) ريال.... مطابق. 

ونظراً لارتباط المنتجين بعلاقة استبداليه؛ فإنه يتم تحليل انحراف ربح حجم المبيعات تحليلا 
إضافياً إلى: 


المنتج (ص) -(4,275 - 6,000)* 180 - (310,500) ريال انحراف غير ملائم 1 
إجمالي - .(16.,500)_ريال انحراف غير ملائم 15 
التحقق: 1 

39 


ل 
أهح 
15 


1 
5 
:[ 


الوحدة السادستأ 


فياس و: 


1 
1 
9 ١ 


ت المسعات 


الأرياح وفق نسبة الأرياح وفق نسبة 


»انحراف ريح نسبة مزيج المبيعات - 
د اف م 2 ان المزيج الفعلي المزيج المعياري 


- (نسبة المزيج الفعلي - نسبة المزيج المعياري)” مج كمية المبيعات الفعلية * ربح معياري للوحدة 
-( كمية مبيعات فعلية - كمية مبيعات فعلية بنسب المزيج المعياري) * ربح معياري للوحدة 
المنتج (س) -(5,225 - 3,800)* 240 > 342,000 ريال انحراف ملائم 
المنتج (ص) -(4,275 - 5,700)* 180 - (256,500) ريال انحراف غير ملاثم 
إجمالي - 83,500 _ريال انحراف ملائم 
تقييم الانحرافات: 
تظهر المقارنة انحرافاً موجبا 2# أن باج#لبزين# لاني بمبلغ 342,000 ريال ناتج عن ارتفاع نسبة 
حجم المزيج البيعي الفعلية لبذا المنتج من النسبة المعيارية 440 إلى 7255: ومن جهة أخرى تظهر 
المقارنة اتحرافاً يشير إلى انخفا طاح المنقط «#.)!؛مبلغ 2500097 ريال ناتج عن اتخفاض نسبة 
حجم المزيج البيعي الفعلية لبذا المنتج من النسبة:المعيارية 760 إلى 245/: لتكون المحصلة النهائية 
لانحرال مزيج المنتجين انحراقاً تموجباً بمبلغ 85,500 ريال» وقد تعود أسباب ارتفاع نسبة مزيج 
مبيعات المنتج (س) وانخفاض نسبة مزيج مبيعات المنتج (ص) إلى أسباب خارجية ناتجة عن تزايد 
الطلب على المنتج (س) وتراجعه على المنتج (ص) أو لأسباب داخلية مثل تدني كفاءة تسويق المنتج 
(ص) أو غير ذلك من الآسباب التى ينبغي بالإدارة داراستها واتخاذ الإجراءات التصحيحية اللازمة. 
#اتحراف كين سد | سي مبيعات كمية مبيعات متوسط الربح 
فعلية : ل * | المعياري للوحدة 
المنتج (س) -(5,225 - 4,000)* 204 - 249,900 ريال انحراف ملاثم 
المنتج (ص) -(4,275 - 6,000)* 204 - (351,900) ريال انحراف غير ملاثم 
إجمالي - (102,000) ريال انحراف غير ملائم 
تقييم الانحرافات: 
تظهر المقارنة اتحرافاً موجبا ذ أرباح المنتج (س) بمبلغ 249,900 ريال ناتج عن ارتفاع كمية 

المبيعات الفعلية من هذا المنتج من الكمية المعيارية 4,000 وحدة إلى 5,220 وحدة»: ومن جهة أخرى 
تظير المقارنة إجهرافا يشير إلى اتخقاض أرياج النقع (ضص) يميلة (1,9010 35 ريال ناي هن اتخفاضن 
كمية المبيعات الفعلية من هذا المنتج من الحمية المعيارية 6,000 وحدة إلى 4,275 وحدة: لتكون 


المحصلة النهائية لانحرالك كميتي مبيعات المنتجين تراجع أرباح الشركة بمبلغ 102,000 ريال» 
وقد ترجع أسباب ارتفاع كمية مبيعات المنتج (س) وانخفاض كمية مبيعات المنتج (ص) إلى أسباب 
خارجية ناتجة عن تزايد الطلب على المنتج (س) وتراجع الطلب على المنتج (ص) أو لأسباب داخلية مثل 
تدني كفاءة تسويق المنتج (ص) أو غير ذلك من الأسباب التي ينبغي بالإدارة دراستها واتخاذ 
الاجراءات التفمسحيحية اللازفة. 
اللحد 2 

انحراف ربح حجم المبيعات - انحراف ربح نسبة المزيج + انحراف ربح كمية المبيعات 

- 55,500 + (102,000) - (160,500) ريال.... مطابق. 


2 ضوء البيانات المعيارية والفعلية الواردة 2 المثال 7 : 03 المتعلقة بالمنتجين (س) (ص) 


4 شركة آزال. 
المطلوب: إعداد ثلاث قوائم دخل: فعلية » معيارية لمستوى المبيعات الفعلية » مخططة وذلك 


لكل منتج من المنتجين (س) » (ص) واستخراج انحرافات الريح. 


6 أسئلة التقويم الذاتي: 
“ما الفوائد التي تعود على المنشأة من وراء قياس وتحليل انحرافات المبيعات والا رباح 

2-وضح بإيجاز طبيعة قياس انحرافات المبيعات والآرباح ؟ 

3-ناقش باختصار الانتقادات التي يمكن توجيهها إلى قياس وتحليل انحرافات المبيعات وفق طريقة 


فيمة المبيعات؟ 
4-تنتج وتبيع شركة تهامة سلعتين» وفيما يلي البيانات الخاصة بهاتين السلعتين لسنة 2011م: 


خطة سنة 2011م المتحقق خلال سنة 2011م 


0 وحدة 0 ريال |7,500وحدة | 712,500 ريال 
0 وحدة | 1,117,000 ريال 15,000وحدة1,365,000 ريال 


المطلوب: تحديد الانحراف الكلى للمبيعات وتحليله إلى مكوناته وفق طريقة فيمة المبيعات 2 ظل 


كل افتراطن من الافحراضيين الآننين: 


أ.لاتوجد علاقة استبدال بين مبيعات السلعتين. 
ب.ترتبط مبيعات السلعتان فيما بينها بعلافقة استبدال. 
5-وضح بإيجاز تقييم قياس وتحليل انحرافات الأرباح الجزئية وفق طريق قيمة المبيعات؟ 
60-تنتج وتبيع شركة الوادي منتجين:ء والآتي بيانات المنتجين لسنة 2011م: 
خطة سنة 2011م المنفن خلال سنة 2011م 


الإنتاج المبيعات سعر بيع تكلفة الإنتاج المبيعات تكلفة 
المنتج بيع الوحدة 
(وحدة) | (وحدة)| الوحدة | الوحدة|(وحدة) | (وحدة) الوحدة 


فإذا علمت: ترتبط مبيعات المنتجين فيما بينها بعلاقة استبدال. 

المطلوب: 

أ-تحديد الانحراف الإجمالي.للآرباح الشاملة وتجليله إلى مكوناته المختلفة. 

ب-إعداد ثلاث قوائم دخل : فعلية » معيارية لمستوى المبيعات الفعلية » مخططة وذلك لكل منتج 


/ . الأسئلة الموضوعي4. ظ 


يها 


السؤ ول: 
ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 
الخطأً فيما يأتي: 
١-1‏ ) يتم قياس انحرافات قيمة المبيعات من خلال طرح قيمة المبيعات الفعلية من المعيارية. 
2-/ ) يتم قياس الانحرافات الكلي لربح تكلفة المبيعات من خلال طرح التكلفة الفعلية لكمية 
المبيعات الفعلية من التكلفة المعيارية لكمية المبيعات الفعلية. 
3-( ) #ة حالة عدم وجود علاقة استبدال بين مبيعات المنتجات فإنه يتم تحليل انحراف حجم 
المبيعات إلى انحراك نسبة مزيج المبيعات وكمية المبيعات. 
4-( ) ينصب اهتمام إدارة المنشأة على دراسة تأثير انحرافات المبيعات على الأرباح وليس على 
انحرافات المبيعات بحد ذاتها. 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يأتي: 


فيا 


ذّ 
١‏ 
:. 
ا 13 
(59. 
[: 


إلى 
حا 


المبيعا 


ب 


1-إن قياس وتحليل انحرافات الأرباح الذي يتجاهل تككلفة المبيعات هو: 
أ.قياس وتحليل انحرافات المبيعات وفق طريقة قيمة المبيعات. 
ب . قياس وتحليل انحرافات الآرباح الجزئية وفق طريقة قيمة المبيعات. 
ج. قياس وتحليل انحرافات الأرباح الشاملة. 
2- ينجم عن الآتي تقديم معلومات مفيدة للادارة: 
أ. قياس وتحليل انحرافات المبيعات وفق طريقة قيمة المبيعات. 
ب. قياس وتحليل انحرافات الآرباح الجزئية وفق طريقة قيمة المبيعات. 
ج. قياس وتحليل انحرافات الأرباح الشاملة. 
3-تعد الانحرافات الناتجة عن مقارنة الفعليات بالملخطط: 
أ. انحرافات معيارية. ب. انخرافات موازنة. 
ج. انحرافات معيارية وانحرافات.موازنة. 
4-تتأثر إيرادات المبيعات بعاملين هما : 
أ. كمية المبيعات وتكلفة المبيعات. ب. كمية المبيعات وسعر البيع. 
ج. تكلفة المبيعات وسهر البيع. 
5-يتأثر الريح زيادة أو نقصانا كار عاهليوونعا مما 
أ. كمية المبيعات وسعر البيع. ب. تككلفة المبيغات وسعر البيع. 
ج. إيرادات المبيعات وتكلفة المبيعات. 


الوحدة السا 


: 


6 الخالاصهكه. 


تمثل محور اهتمام هذه الوحدة © بيان أهمية فياس وتحليل انحرافات قيمة المبيعات 
والأرباح وايضاح كيفية قياس وتحليل انحرافات قيمة المبيعات وكذا قياس وتحليل انحرافات 
الأرباح» وتبين أنه تنجم عن قياس وتحليل انحرافات قيمة المبيعات والآرباح العديد من الفوائد 
ا ا ا ا ا ل د ال لك اد اكات 
وبحث أسبابها ووضع الحلول الملائمة ‏ ضوء العوامل المسببة للانحرافات وتلالكِ حدوثها 
مستقبلاًء وبعد ذلك تناولنا قياس وتحليل انحرافات قيمة المبيعات وفق طريقة قيمة المبيعات 
التى تقوم على مقارنة إيرادات المبيعات بالمستويات المخططة لبا لتحديد الانحراف الكلىي 
وتحليله إلى انحراف سعر المبيعات وانحراف حجم» وتبين أن الانحرافات السعرية والكمية 
للمبيعات لاتحظى باهتمام الإدارة مباشرة لكون إيرادات المبيعات وسيلة لتحقيق البدف 
النهائتي وهو الأرباح» لذلك تتاولنا قياس وتحليل انحرافات أباح المبيعات 4# محورين أولبما 


قياس وتحليل الأرباح الجزئية وفق طريقة قيمة المبيعات والتي تعتمد 4 قياس الانحرافات على 
دراسة تأثير عامل إيرادات المبيعات على الأرباح واستبعاد تأثير عامل تككلفة المبيعات أو 
افتراض أن التكلفة الفعلية للمبيعات المحققة تساوي تكاليفها المعيارية واتضح أن التحليل 


00000000000000 ا00ا90900ا0 0 700 
ل 0 0 
سمي ارام لضا لمن ارون انان ل الفا صل اللي مالي لكاي اباس واتصاييل الريات امال 
وفق طريقتي قيمة المبيعات وتكلفة المبيعات» أي مع الآخذن بعين الاعتبار تأثير بعدي قيمة 
البيسات ودكاهديا على الاررياع االسنيادة: والاروياع أجاف 


قياس و: 


تحليل انحرافات 


المبيعا 


ب 


9 لمحة مسبقة عن الوحدن الدراسية التاليك. 


عزيرى الدارس» ندكرك أننا تناولنا ضصمن الوحدة الرابعة فياس وتحميل تحاليف 
التسويق وفد تحتوي التكاليف الفعلية على هدرء أي أن التكاليف الفعلية أكثر مما يجب 


لذلك يكون من الملائم دراسة جوانب البدر وتبني تدابير علاجيه مناسبة تتمثل أ اتباع آليات 
لتخفيض تكاليف التسويق الفعلية بقدر ذلك البدرء وك هذه الوحدة تناولنا فياس وتحليل 
5090090903 ا 23# 
البيمات انق قم كارف سوين مدرها منماكه فين أن عراف ويك كته اللبيمارت ته 


يكون انحراف غير ملائم ناتج عن هدر # التكلفة الفعلية للمبيعات مما جعلها أكبر من 
تكلفتها المعيارية» ونظراً لأن تكاليف التسويق جزء من تككفة المبيعات فإن الإجراءات 
ل ال 0 الت ل الف 1 لست اها 
السابعة تخفيض تكاليف التسويق من حيث مفهوم تخفيض هذه التكاليف والمقارنة بين 
مفهوم الرقابة على التكاليف ومفهوم تخفيضهاء؛ ومن ثم بيان مراحل تخطيط عملية تخفيض 
تكاليف التسويق يلى ذلك تناول آليات تخفيضها. 


0. إجابات التدريبات .: 


تدريب (1): 

يلاحظ 4 هذا التدرتب اختلاف التكلفة الفعلية للوحدة ظلن_المنتجين (س) » (ص) عن 
تكلفتها المعيارية» حيث تبلغ التكلفة الفعلية لوحدة المنتج («س) 465 ريال وتكلفتها المعيارية 450 
ريال بينما تبلغ التكلفة الفعلية لوحدة المنتج (ص) 330 ريال وتكلفتها المعيارية 310 ريال» وبالرغم 
من ذلك فإن طريقة قيمة المبيعات أ قياس وتحليل انحرافات الآرباح تقتصر على الانحرافات الناتجة 
عن تغير عامل قيمة المبيعات وتجاهل الانحرافات الناتجة عن تغير تكلفة المبيعات: لذا يأخذ قياس 
وتحليل الانحراف الكلي للأرباح الجزئية وتحليله إلى مكوناته المختلفة نفس القياس والتحليل الوارد 
4 حل المثال (7. 2) بذ ظل الافتراض (ب) الذي ينص على ارتباط مبيعات المنتجين (س)» (ص) 
بعلافة استبدال فيما بينهما. 


: 
1 
لشت 
[: 


قياس و: 


لمبيعا 


تَْ 


تدريب (2): 

ل ضوء البيانات المعيارية والفعلية الواردة 3 المثال (7/ . 3) المتعلقة بالمنتجين «(س)» (ص) 
يمكن إعداد ثلاث قوائم للدخل لكل منتج من المنتجين هي: فائمة دخل فعلية» وقائمة دخل لمستوى 
المبيعات الفعلية (موازنة مرنة)» وقائمة دخل للمستوى المخطط واستخراج انحرافات الربح على النحو 
الاتى: 
المنتج (مسن): 

جدول (6 . 2) 
فوائم دخل انج («س) لمتطلبات حل التدريب (2) 


به 
موازنة مرنة مخططة 
البيان 
مبيعات فعلية مبيعات فعلية مييعات مخططة 
5 وحدة | 5,225 وحدة | 4,000 سس 


2 2,880,000 000 | 3,762,000 | 0 


ست 000 (2,508,000) | (1,920,000) 
1,254,005 | 960,000 


انحراف رَبَح التكلفة+انحراف ربح السعر 
)104,5001١ 75‏ انحراف ريح حجم المبيعات 


,26) ريال 0 ريال 


الانحراف الإجمالي الكلي للريح 


5 ريال 


فياس و: 


1 
1 
3 
:[ 


المبيعا 


أ 
بت 


جدول (6 . 3) 


قوائم دخل المنتج (ص) لمتطلبات حل التدريب (2) 


زعللة 


هه 


انحراف ريح التكلفة+انحراف ريح السعر 
(85,500) + 42,750 انحراف ربح حجم المبيعات 


00 ريال (210300) ريال 


الانحراف الربحي الإجمالي الشامل 


(353,250) ريال 


| د | 
2ك 


11 .إجابات الأسئلة الموضوعية. ظ 


و ول: 
وضع علامة ( 7) 2 العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ: 


العبادة 
تصبويي الغيازانك انخظا 


السؤال الثاني: 
اختيار الإجابة الصحيحة: 


2.المراجع العربية والأجنبية 
المراجع العربية 


0 الرباعي: يوسف عبده راشد» (2010م), 'تكاليف لصوي اآجر الآمين للنشر والتوزيع, 
الجمهورية اليمنية» صنعاء. 


---- 2. كحالة: جوزيف و حنان»؛ رضوان حلوة (1998م): "محاسبة التكاليف المعيارية"» دار الثقافة للنشر 
والتوزيع» الآأردن » عمان. 
5لا ,"عع 1غع3ط لمث دعامأعصءط - عصاءأصبامعءعم 5م00" (1996) ,3م32 .لا ./1.8 
.أطاعنا باعلا رعماطدأامطنم 
.أطاعنا للاعلظا رلمصهط) .ك5 ,"عم 5م أو6نع3ط" ,(1995) مم .[./. 2 
ر8طأطذأاطناظ مقصطااط "عط ا أصمبامءعءق4 وه" (1992) مللاملععملا .8 .(ع1ا| 6./لا.ا/اا.3 


فياس و: 


ها 


1 
1 
3 
:[ 


يي 


المبيعا 


ب 
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2 
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4 
5 
5 
5 
5 
55 
5 
55 
6 
7 
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محتويات الوحدة 


المقدمة 
1.1. التمهيد 
1.. أهداف الوحدة 
1 أقسام الوحدة 
1. القراءات المساعدة 


. مفهوم تخفيض تكاليف التسويق. 

0 ا ل ات ل لكا‎ ١ 
التخطيط لتخفيض تكاليف التسويق.‎ . 

. مجالات وآليات تخفيض تكاليف التسويق. 

1 آليات تخفيض تكاليف الاعلان والترويج. 

. 2 آليات تخفيض تكاليف شراء المواد التسويقية. 

. 3 آليات تخفيض تكاليف التهبئة والتغليف. 


آنيات تحفيون تكانيف الامدرين. 


4 
. 5 آليات تخفيض تكاليف النقل. 
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آليات تخفيض تكاليف إدارة التسويق. 


. أسئلة التقويم الذاتي. 

. الآأسئلة الملوضوعية. 

. الخلاصة. 

2525-5 2 ارد لذ اش الخالية. 


00 احابات ال سكلة المرحاو ع 
1. مسرد المصطلحات. 
2 . المراجع العربية والأجنبية. 


[. المقدمك. 


1.. التمهيد: 

عزيزي الدارس» نرحب بك 4# مطلع هذه الوحدة ونذكرك بأننا بيّنا ب وحدات سابقة أن 
العرافات ينض عاص كيت لسرن تك غبار هن اتخرافاف إشررف ركد دري اسيابيها ل 
وجو هدر ف التكاليق القيليةكها انحو أن انعراف زيم تكافة البيعات كد .يكون انحراها خير 
ملائم ناتج عن ذلك البدر # التكلفة الفعلية للمبيعات مما جعلها أكبر من تككلفتها المعيارية: 
ونكر لان تكانيف اشيوين جرع ين تكلفة الببحات للك يكون ين الملزقم ورابية جواني اليدر 
وتبني تدابير علاجيه مناسبة تتمثل 4# اتخاذ آليات لتخفيض تكاليف التسويق الفعلية بقدر ذلك 
ادن لذ استشارن رك هده الوعدة تحفيض تت ليك الشوين 2 بخانلا رجرد هدر ديها كرييا: 
لتلا البدر مستقبلاً وأداة لزيادة أربا -«0ه9 + 


2.1 . أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادراً على أن: 
تبين المقصود بتخفيض تكاليف التسويق. 

تقارن بين الرقاية على التكاليف وبين عملية تخفيض التكاليف. 
150000000000 

يشش نك ب در (رالأنافا نكت : دهي . 


1-مفهوم تخفيض تكاليف التسويق. 

2-مقارنة بين الرقابة على التكاليف وبين عملية تخفيض التكاليف. 
3-التخطيط لتخفيض تكاليف التسويق. 

4-مجالات والآليات تخفيض تكاليف التسويق. 


1.. القراءات المساعدة: 


عزيزي الدارسء إن المراجع الآتية تعد قراءات إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليها 
والاستفادة منها قدر الإمكان نظرا لاتصالبها المباشر ببعض موضوعات هذه الوحدة: 
1. الرباعي» يوسف عبده راشدء (2010م)» "تكاليف التسويق", مركز الأمين للنشر 
والتوزيع» الجمهورية اليمنية» صنعاءء ص (3885-376). 
2. إبراهيم» مقداد محمد (1999م)», "التكاليف 4# المجال التسويقي"؛ دار حنين للنشر 
والتوزيع» عمان» الأردن» ص (132-123). 


2 . ممهوم تخميض نكاليف التسويق. 


يقصد بتخفيض تكاليف ,التسويق السعي: إلى .إحداث. تخفيض حقيفي 2 تكلفة تسويق 
المنتجات أو السلع أو الخدمات ,التي تتعامل بها المنشآت لتصبح تللك#التكاليف أقل مما كانت عليه 
4 الفترات السابقة أو بحدود اقل كلفة تك ريتلأو اقتحعنيا كانت أكثر مما يجب» بشرط 
المحافظة على جودة المنتج أو السلغة أو مستوى تقديم الخدمة» وذلك بهدف المحافظة على موارد 
المنشأة والقضاء على البدر وزيادة الأرباح إلى أعلى حدٍ مرض ممكن. 
ومن هذا التعريف يمكن استنباط.الاتى: | 
أ.لا تقتصر عملية تخفيض التكلفة على فترة معينة أو نشاط معين فهي تستمر طاما أن المنشأة قائمة 
بمزاولة نشاطهاء حم ٠‏ #لكقن موجن 1 اللاشاففة ‏ الكاليف. 
ب.لايآاتي تحقيق هدف تخفيض التكاليف على حساب حدوث تدني أو تراجع ثب مستوى جودة المنتج 
أو السلعة وما يترتب عليه من انخفاض القيمة أو المنفعة التي يحملها المنتج أو السلعة للمستهلك. 
ج.ترمي المنشأة من وراء تخفيض التكاليف تحقيق عدة أهداف منها المحافظة على موارد المنشأة 
واستخدمها بشكل أمثل والقضاء على البدر والضياع إن وجد وزيادة الأرباح إلى أعلى حد 
ممحكن. 
وتتطلب عملية تخفيض التكاليف وجود دعم الإدارة العليا وتوافر الرغبة الحقيقة لدى العاملين 
كافة المستويات الإدارية والتنظيمية» ومن البديهي أن تدرك إدارة أي منشأة عظمة المسؤولية 


اللقاة غلى. هانقها لتعدل النشاة أكثر .كقاءة وريها» وآمام الإدارة لتعقيق ذلك العديد. من 
الوسائل» إذ بإمكانها اتباع وسيلة أو أكثر من الوسائل الآتية لزيادة الأرباح: 

أ.رفع سعر البيع مع بقاء حجم المبيعات ثابتا. 

بءزيادة حجم البيعات مع يقام مستوى الأستعان كاينا. 

ج.تخفيض مناسب ش مستوى الأسعار لزيادة حجم المبيعات. 

د.تخفيض التحاليع. 

وتعد وسيلة تحفيظن التكاليت أفضل الوسائل أعلاه لزيادة الريج لأن.كل تحبو .ذا كفاء: 

عمل المنشأة يبدأ من تخفيض التكلفة 55 لعدم قدرة المنشأة على زيادة أسعار منتجاتها أو رفع 
حي يدانه 4 كن الطروت» فشكن ذلك ائر بالخير ين العوامل عنها أسعان النافس: 
التفيرات 4 أذواق المستهاكين: الك نيم 2ن نبلو أو انخفاض الطلبء توفر السلع البديلة 
وغيرها من العوامل» كما أن سعي المنشأة الزيادة تحجم اللبيعات يتطلب إنفاق مبالغ على الدعاية 
والإعلان. 
| 3. مقارنة بين الرقابة على التكاليف وتخطيض التكاليف. 


إن وضع نظم رقابية على عمليات المنشأة تشمل ش طياتها تبني العديد من الإجراءات والأساليب 
التي توفر للادارة أداة فعالة للرقابة على التكاليف ومن تلك الأساليب الموازنات التخطيطية 
والتكاليف المعيارية بهدف تحسنين الأداء والوقوف على نتائجه عن طريق تأشير فروقات التكاليف 
الفعلية - إن وجدت - عن الخطط المرسومة. 
إلا أن أساليب الرقابة هذه تتمثل 4# إيجاد أرفام تعتبر كمقاييس موضوعة لفترة معينة بغرض 
رقابة الآداء وتحسين الكفاءة بغية تخفيض التكاليف ضمن المستويات أو المقاييس الموضوعة: 
ولكن هذه المقاييس تفتقر إلى النظرة الديناميكية (الحركية) للكثير من العوامل التي تؤثر على 
التكايت. 
أما تخفيض التكاليف فإنه يهتم بدراسة وبحث العوامل التي تؤثر على التكاليف واقتراح 
آليات تخفيضها. 
ويمكن إجراء مقارنة بين الرفابة على التكاليف وبين عملية تخفيض التكاليف كما هو 
مبين 2 الجدول الآتى: 


جدول (7 . 1) 


مقارنة بين الرقابة على التكاليف وتخفيض التكاليف 


لوقي على اتكايت 
قي باتجافطة ع المعاسر الرخيضة, "| ليك بالدر دير ف يكار وتحدى القابير: 


المقاييس هي وسيلة مرغوبة للكفاءة. 


موضوعية. التحاليف المستخدمة. 


ظ 4 . التخطيط لتخفيض تكاليف التسويق. 
تتضمن عملية تحطيط تخفيض تكاليف التسويق المروربثلاثة مراحل هي: 
أ.التنظيم الجيد لتخفيض التكاليف. 
ب.وضع خطة التخفيض. 
ج.التطبيق العملي لخطة التخفيض. 
وفيما يآأتي بيان موجز لبذه المراحل: 
أولاً: التنظيم الجيد لتخفيض تكاليف التسويق 
لإعداد خطة مفصلة ومتكاملة لتخفيض.التكاليف يتطلب الآمر إنشاء تنظيم ملائم لبذه 
الغاية» وبالنظر لما يتطلبه موضوع التخفيض من دراسة مشاكل المنشأة والخوض # تفاصيل واسعة 
جدا واستخدام أسلوب معين يلائم طبيعة بعض المشاكل فإنه يحتاج إلى تكوين لجنة تضم مختلف 
الاختصاصات من ضمنها ذوي المعرفة والاختصاص 4# مجال التكاليف»ء فالمسؤولية الملقاة على عاتق 
هذه اللجنة ب ضوء تخصصات أعضائها تشمل المجالات الأساسية 4 تخفيض التكاليف ووضع 


برنامج لذلك وتقرير أسبقية الآعمال وتقرير سبل متابعة سير البرنامج وتوزيع المهام المختلفة بين 
الاختصاصين بحيث يجب اول تكون مسؤولية أعضاء اللجنة وصلاحياتهم ومشاركتهم تحاملية 

ولكي تقوم اللجنة بتنفيذ مهمتها يجب أن تتوافر # كل عضو فيها العديد من المهارات الخاصة 
والعامة وعلى النحو الآتى: 


المهارات الخاصة: 
يجب أن تتوافر >4 كل عضو من أعضاء لجنة التخفيض مهارات خاصة منها: 
أ. مهارات 4 مجال التخصص المطلوب مثل مهارات إدارية ومالية وحسابية مناسبة. 
ب.أن تكون لديه معلومات كافية ودقيقة عن نظم وسلع ومنتجات وخدمات المنشأة وعناصر 
التحاليف المرتبطة بها وغير ذلك من المعلومات. 
المهارات العامة: 
يجب أن تتوافر 2 كل عضو من أعضاء لجنة التخفيض العديد من المهارات العامة منها: 
أ.اليقظة وإدراك أهمية مايقوم به. 
ب.القدرة على الابداع. 
ج.القابلية والقدرة على تقصي الحقائق. 
د.القدرة على تبويب الحقائق والتمر فيك تلاجاوة: 
ه.القدرة على الابتكار وحل المشأكلل التي فد تيرز. 
ثانياً: وضع خطة التخفيض 
إن خطة تخفيض تكاليف التسويق تتضمن تحديد البدف الذي تريد اللجنة تحقيقه والذي على 
أساسه توضع تفاصيل خطة !141 بإؤرقيا: ذمنوكة 2 !!|أللو تخفيض التكاليف متضمنا 
تحديد عناصر التكاليف المراد تخفيضها ومبلغ التخفيض المطلوب ‏ كل عنصرهء وبالرغم من أن 
تحديد مبلغ التخفيض يصعب اللللاا 00 0 #8 0000|[ لاقتصادية الحرجة للمنشأة يجب 
أن ينجم عن مقدار التحنيضي ل ل ا امسا 
وعلى أآية حال يمكن أن تحدد اللجنة مقدار مبلغ التخفيض المطلوب ‏ شكل نسبة من مجموع 
تكاليف كل عنصر أو كنسبة عامة للتخفيض 4 كل ريال. 
وبعد تحديد هدف التخفيض يجري رسم تفاصيل خطة التخفيض والتي تتطلب: 
أ.توزيع المهام بين أعضاء لجنة التخفيض. 
ب.إقرار الأسبقيات. 
ج.إيجاد أفضل الآساليب للحصول على المعلومات والتعاون من قبل المستويات الادارية المعنية والعاملين 
د.تحديد طرائق إعداد البحوث وسبل تطبيق ماينتج عنها من توصيات. 
ه.تحديد آليات المتايعة المستمرة لتنفينذ تفاصيل الخطة. 


ثالثا: التطبيق العملي لخطة التخفيض 
وتنفيد أولويات ماخططته وإجراء الدراسات والبحوث وتقرير آليات وتوصيات تخفيض التحاليف. 


5. مجالات وآئيات تخطيض تكاليف التسويق. 


تشمل عملية تخفيض تكاليف التسويق مجالات عدة منها: 
أ.تخفيض تكاليف الاعلان والترويج. 
نيم لكانيف شرا الوا السشسورقا 
ج.تخفيض تكاليف التعبئة والتغليف. 
د نيدن تكانيق الحرين. 
ه.تخفيض تكاليف النقل. 
و.تخفيض تكاليف إدارة التسويق. 
وفيما يلي توضيح موجز لآليات تخفيض تكاليف التسويق ‏ كل مجال من هذه المجالات: 
5 آليات تخفيض تكاليف الاعالان والترويج: 
بالرغم من أن الاعلان عن المنتجات والسلع يكتسب أهمية خاصة:» غير أنه يمكن أن تعمل 
المنشأة على بقاء تكاليف الإعلان عند أدنى حدٍ ممكن وإلغاء الزائد منها إن وجد من خلال عدة 
آليات منها: 
أ.تنويع أساليب الاعلان وعدم تركيزها على الأساليب مرتفعة التكاليف. 
ب.الحد من المساحة الاعلانية للمنتجات التي أصبحت لبا شهرة ومكانة 4# أذهان الجمهور. 
ج.تبني نظام لترشيد استخدام الآأدوات الإعلانية المادية والدعائية مثل الملصقات والعينات والتي 
بشكل هدايا وتوظيفها بشكل فعال وإحكام الرفابة على استخدامها. 
د.التخطيط الجيد للاعلان ك التلفزيون أو الجرائد والمجلات ومواقع الإنترنت وبما يمكن من 
تحديد المساحة الإعلانية اللازمة ومعدل النشر لكل فترة» وبالتالي تخفيض تكاليف الاعلان 
إلى أدنى حد ممكن. 
5 آليات تخفيض تكاليف شراء المواد التسويقية: 
تعتبر وظيفة الشراء من الوظائف المهمة 4 كافة المنشآت التي يناط بها توفير احتياجات المنشأة 
من المواد والمستلزمات السلعية لأغراض النشاط الإنتاجي والتسويقي والإداري» إذ تعتبر عملية 


الشراء نقطة البداية لآداء الوظائف الأخرى»: حيث يعتمد نجاح بقية أعمال المنشأة على كفاءة أداء 
هذه الوظيفة» فكمية الشراء ومستوى أسعار الشراء ونوعية السلع وأوقات توفيرها عامل مهم لأداء 
أنشطة التخزين والإنتاج والمبيعات والمالية 4 المنشأة. 

فآي فشل أو آداء غير مناسب 4# وظيفة الشراء تنجم عنه تكاليف غير ضرورية وخسائر فادحة 
حيبت النقاة: فريادة التكانيت هييها ومنها مكانيف المسشارماف والمواد التسوفية أن حديت 
الخسائر تنجم عن: 
#»شراء سلع غير ضرورية. 
»شراء كميات غير ضرورية (زائدة عن الحاجة). 
©»شراء سلع رديئة النوعية. 
#»الشراء من موردين غير موثوفين. 
»الشراء بأسعار مرتفعة. 
»شراء السلع أو المواد المطلوبة بكميات غير اقتصادية. 
© عدم الاستفادة من الخصومات التي يمنحها البائع حخصم الكمية والخصم التجاري والخصم 

النقدي. 

ولا شك أن معظم الممارسات السابقة يؤدي إلى تكدسسن المخزون وما يصاحبه من مخاطر عديدة 
وانخفاض المبيعات وتدهور السيولة النقدية للمنشبأة وبالتالي زيادة التكاليف. 

ولتخفيض تكاليف شراء المستلزمات والمواد التسويقية يجب أن يتم الشراء بأقل تكلفة ممكنة 
دون أن يضر ذلك بإعمال المنشأة» ويتم ذلك عن طريق اتباع الآليات الآتية: 
أ.الشراء بالكمية الاقتصادية: 

شر العكمية الإفتصادية الوابجب. شرازها عن حكميات: المشتريات. .ين المواد والمسلزمات 
التسويقية -مثل مواد التعبئة والتغليف - التي عندها تكون تكاليف الشراء # أدني حد ممكن مع 
مراعاة الخصم الذي يمكن الحصول عليه عند مختلف مستويات الشراء. 

وتحسب كمية الشراء الاقتصادية بالمعادلة الآتية: 


2 * حجم الطلب * تكلفة تخزين الطلبية 
الحمية الافتصادية - 


متوسط تكلفة تخزين الوحدة 


ويتطلب استخدام هذه المعادلة تقدير حجم الطلب (احتياجات المنشأة من المادة) والذي يستلزم 
بالضرورة: 
دزوفر الكوادر الفنية القادوة على تقدير الطلب من مكل مادة. 
-توقو البيانات: و الأحصاءات اللازمة بمو اعمن د الخل اللقنياة أو مين الأجيدر: والتشات الأخرى اومن 
البيانات التي يتم الحصول عليها من الدراسات الميدانية. 
-استخدام الأدوات والأساليب الإحصائية والرياضية والمحاسبية ... وغير ذلك من الأساليب لتقدير 
الاحتياجات من المستلزمات والمواد التسويقية. 
ب.الرقابة على أسعار الشراء: 
حكن انرق عل ابيقار اندرا عن خلرل هده اببالييا ميا 
- وضع أسعار قياسية (معيارية) أو تؤيج 1150:5719 أفتيشويقية لمقارنتها مع أسعار الشراء الفعلية 
لحشف الانحرافات. 
- إعداد جدول يبين متوسط أسعاز الشراء المدفوعة. 
- تحديد مقدار وفورات التكلفة الدورية الناجمة عن المفاوضات مع الموردين. 
- تغيير مصادر التوريد. 
- إسناد وظيفة الشراء لأغراد يتسمون|بالأمانة والنزاهة والقيم الأخلاقية. 
ج.البحث ب إمكانية خفض تكاليف النقل والشحن للداخل. 
د.المساهمة الفعالة لقسم المشتريات تجاه المسؤوليات الآتية: 
© الحفاظ على مستوى جيد # تجهيز المواد. 
© تخفيض رأس المال المستثمر > المواد بالمخازن. 
©» شراء حكميات اقتصادية يعد دراسة الأسعار ومستوى العرض ومشاكل التخزين. 
© تنمية روح المنافسة بين الموردين لتأمين الحصول على المواد بسعر اقل وبالنوعية المطلوبة والوقت 
النائبي. 
© الاتصال المستمر بالموردين بهدف الحصول على معلومات خاصة بمدى توفير المواد أو توفر مواد 
أحدث وأقل سعرا وأفضل نوعية. 
5 . 3 آليات تخفيض تكاليف التعبئة والتغليف: 
يجب أن تحظى تكاليف التعبئة والتغليف عموما واستخدام مواد التعبئة والتغليف بعناية 
كافية ؛ فلا يأتي هدف تخفيضها سببا لتردي مستوى وجودة التعبئة والتغليف» والسبب هو أن عدم 


الاهتمام بها وتقليلها بأكثر من اللازم قد يؤدي إلى انخفاض كمية المبيعات لتلف البضاعة أثناء 
النقل أو فقدانها لبعض خواصها بسبب التغليف غير الجيد» ومن ثم يؤدي ذلك إلى انخفاض الأرباح 
وزيادة التكاليف مرة أخرى بدلاً من تخفيضهاء ومن جهة أخرى يعتبر وجود زيادة مناسبة # 
تكاليف التعبئة والتغليف لتحسين كفاءة وجودة التغليف تؤدي إلى زيادة المبيعات والأرباح عن طريق 
تحفيز المستهلك للشراء»ء لذلك فإنه لتخفيض تكاليف التعبئة والتغليف مع الحفاظ على جودة التعبئة 
والتغليف يمكن اتباع الآليات الآتية: 
-تحسين طرائق التعبئة والتغليف. 
دتفليل التخليق الزاتك. 
-بحث إمكانية إيجاد تغليف أخر بديل للقديم وبتكلفة أفل. 
-استخدام نظام الجرد المستمر لتتبع حر كك مواد | آلَتَعبّة والتغليف خلال مراحل طلبها وشراتها 
واستلامها وفحصها وتخزينها وصرفها واستخدامها. 
-البحث كذ إمكانية إنتاج مواق التعيئة والتناكيا دا خليا بأول ان شرائها من السوق إذا كانت 
إمكانيات المنشأة تنس شالك سوا تا شر بالاتتاح دحل ةا كانت التككلفة المتوقعة لإنتاج 
الوحدة أقل من تكلفة شرائها من السوق. 
5 . 4 آليات تخفيض تكاليف التتخزين: 
أصبح الاستثمار © المخزون ظاهرة ضروزية لكافة المنشآت الصناعية والتجارية والزراعية التي 
تعمل ش بيئّة يسودها التذبذب من حيث توفر ماتحتاجه من مستلزمات وسلع 4# الأسواق (والآمر ليس 
كذلك #4 المنشآت التيتعطل كك بيئة مستقرة يسودها توافر الاحتيّاجات من السلع والمستلزمات) 
حيث يعمل المخزون كأداة للرابط بين المشتريات والمبيعات 2# المنشآت التجارية وعلى النحو الآتي: 
أ. مواجهة التذبذيات 4# فترة الانتظار» حيث يتم تجهيز الكميات المطلوبة من السلع إلى 
المستهلكين لحين إنتاج كمية جديدة أو ورود كمية الشراء المطلوبة. 
ب. مواجهة التذبذبات ب الطلب» حيث يمكن تلبية الطلبات الشهرية التي تفوق كمية المبيعات 
الخطلطة 
إلا أن نشأة وزيادة تكاليف التخزين تحدث من خلال نوعين من المصادر هما: 
أولاً: المصادر الداخلية (متعلقة بمركز التخزين) 
وتنبع من هذه المصادر نوعين من تكاليف التخزين هما : 
أ. التكاليف الاعتيادية مثل تكاليف الخزن والمناولة والجرد والتأمين. 


به التكاليف غير الاغتياديية فقل الثلف والتقادم والسرقة واتضياء وتخرين المواد الزاكدة عبن 
الجاحة 

ثانيا: المصادر الخارجية: 

وتنجم منها تكاليف تخزين غير ضرورية ناتجة عن: 

أ. أخطاء قسم المشتريات» والتي تؤدي إلى توافر بعض المواد بأكثر من اللازم أو بطيئة الحركة. 

ب. أخطاء قسم المبيعات» وتتمثل 4# أخطاء تقدير كميات المبيعات لما لذلك من تأثير على الكميات 
المطلوبة من مواد التعبئّة والتغليف. 
ولغرض تخفيض تكاليف التخزين والسيطرة عليها بما ب ذلك تخفيض تكاليف تخزين المواد 

التسويقية يمكن إتباع الآتى: 

أ.تحديد نسبة مئوية من المخزون المطلوت الاحتفاظ به لمواجهة احتياجات البيع بسبب قلة الشراء أو 
الإنتاج. 

ب.التقرير عن المخزون الفائتض بسبب الشراء المفرط. 

ج. تصميم مخطط بياني يبين جميع مستويات المخزون الفعلي والمتوقع وبحسب أنواع السلع أو 
المنتجات» وتصميم مخطط بياني آخر ليبين نسبة دوران المخزون» فالغرض الآساسي من هذه 
المخططات هو تحديد تذبدذبات تكاليف التخزين». وتكاليف الحصول على السلع. 

د.تبني نظام مرن ثب تحديد الحد الآعلى والآدنى للمتخزون. 

ه. تبني واستخدام وسائل للحفاظ على المخزون والرفابة عليه وحمايته من التلف والحريق والكسر 
والسرقة والضياعء وق ال ار را 

و.إعادة النظر ب ترتيب المخازن والمنتجات والسلع والمواد المخزنة» بشكل يحقق السرعة والسهولة 
4 إدخالبا إلى المخازن وإخراجها منها. 

5 . 5 آليات تخفيض تكاليف النقل: 
تتحدد تكاليف النقل ‏ ضوء عدة عوامل تؤثر فيها ومن هذه العوامل: 

أ.نوع وسيلة النقل المستخدمة. 

ب.الوفود والزيوت لتسيير وسائل النقل. 

ج.طول المسافة التي تقطعها وسيلة النقل. 

د الحاجة ان الشسرعة ف التدل. 


ولتخفيض تكاليف النقل يمكن اتباع الآليات الآتية: 
أ.برمجة استخدام وسائل النقل لضمان استخدامها 4# الوقت المناسب (عند الحاجة إليها). 
ب.استكمال الحمولة به كل وسيلة كلما أمكن ذلك. 
ج.وضع ضوابط للرفابة على كميات وفقود وزيوت تشغيل وسائل النقل. 
د.وضع نظام للصيانة الدورية لوسائل النقل لمنع عطلها أثناء التشغيل وتفادي التكاليف الناجمة عن 
ذلك. 
5 . 6 آليات تخفيض تكاليف إدارة التسويق: 
يمكن تخفيض تكاليف إدارة التسويق عن طريق: 
أ.دراسة العمل وحجمه لغرض الوقوف على إمكانية استخدام احدث أساليب تنظيم العمل. 
ب.تبسيط العمليات الإدارية عن طريق تصمية:مسازّات هذه العمليات بهدف القضاء على التكرار 
والازدواجية ب أداء المهام وتقليص الوفت:الكلي لإنجاز العمل. 
ج.دراسة حجم ووضع العمالة # الإدارة العامة للتسويق بغرض التعرف على الفائض منها ونقله إلى 
أقسام أخرى تحتاج إليه بدلا من توظيف جدد 4# تلك الأقسام: وحذلك تحديد المتسيبين 
والاستغناء عنهم. 
6 أسئلة التقويم الذاذ 1 
-ى مصود بيتحفعيص بحاليه 1 ويف 
2-ماالوسائل التي بإمكان إدارة المنشأة اتباعها لزيادة الآرباح؟ 
3-قارن بين الرقابة على التكاليف وبين عملية تخفيض تكاليف التسويق؟ 
4-ماهي المهارات الخاصة والمهارات العامة التي يجب أن تتوفر بخ كل عضو من أعضاء لجنة 
تخفيض التحاليف؟ 
5-ماهي الآليات التي يمكن اتباعها لتخفيض تكاليف الاعلان والترويج؟ 
6-عدد الأساليب الممكن استخدامها للرقابة على أسعار شراء المواد التسويقية؟ 
7-أذكر الآليات التى يمكن اتباعها لتخفيض تكاليف التعبئة والتغليف؟ 
8-ماهي أنواع تكاليف التخزين التي تنبع من المصادر الداخلية؟ 
9-ماهي الآليات التي يمكن اتباعها لتخفيض تكاليف التخزين والسيطرة عليها؟ 
0-حدد الآليات التي يؤدي اتباعها إلى تخفيض تكاليف النقل؟ 
11 - أذكر الآليات التى يمكن اتباعها لتخفيض تكاليف إدارة التسويق؟ 


7 . الأسئلة اللوضوعية: 
ضع علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ فيما يأتي: 
7-1 ) ترمي المنشأة من وراء تخفيض التكاليف إلى إحداث تخفيض حقيقي ل تكلفة منتجاتها 
بغض النظر عن تأثير التخفيض على تدني القيمة أو المنفعة التي يحملها المنتّججِ للمستهلك. 
2- ) يمكن للجنة تخفيض التكاليف أن تحدد بشكل دقيق مبلغ التخفيض المطلوب 2 عنصر 
التحكلفة المراد نخفيضه. 
3-( ) يجب أن تضم لجنة تخفيض التكاليف أعضاء من مختلف الاختصاصات من ضمنها ذوي 
المعوظة او الاختصياض بذ محال اللتكاليف: 
4-( ) يؤدي تخفيض تكاليف التعبّئة والتغليقت بأكثر من اللازم إلى تدني الأرباح وزيادة 
التكاليف مرة أخرى بنالع او تحفتضها: 
السؤال الثاني: 
اخترالإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يأتي: 
1-إحدى الوسائل الآتية تعد أفضل الوسائل وأكثرها قدرة على الاستخدام من قبل إدارة المنشأة 
لزيادة الآرباح: 
أ . رفع سعر البيع مع بقاءا/للللل المالعازه فليتا. 
ب . تخفيض مناسب 3 ماني الأسعار لزيادة حجم المبيعات. 
26 تخفيض التحاليف. 
2-يعد الآتي أول المهام المناطة بلجنة تخفيض تكاليف التسويق 4 مجال وضع خطة التخفيض: 
أ. تحديد عناصر التكاليف المراد تخفيضها ومبلغ التخفيض المطلوب 4 كل عنصر. 
ب. توزيع المهام بين أعضاء لجنة التخفيض. 
ج. تحديد أفضل الأساليب للحصول على المعلومات من المستويات الإدارة 4 المنشأة وكسب تعاون 
العاملين فيها. 
3-إحدى الجمل الآتية غير صحيحة: 
أ. ينجم عن أخطاء قسم المشتريات # توفير مواد تسويقية بأكثر من اللازم حدوث تكاليف 
دحزين غير ضرورية. 
ب. يؤدي شراء سلع ومواد تسويقية بكميات افتصادية إلى حدوث تكاليف تخزين غير ضرورية. 


ؤ 


6 الخاااصهك. 


تناولنا ‏ هذه الوحدة مفهوم تخفيض تكاليف التسويق وتخطيط عملية التخفيض 
ومجالات وآليات تخفيض تكاليف التسويق ‏ كل مجال» ويتضح من ذلك أن مفهوم تخفيض 
تكاليف التسويق يتلخص 4 إحداث تخفيض حقيقي 4 تكاليف التسويق مع المحافظة على 
جودة المنتج ومستوى تقديم الخدمة وذلك بهدف المحافظة على موارد المنشأة والقضاء على البدر 
وزيادة الآرباح» ولنجاح مهمة التخفيض يقتضي الآمر التخطيط لعملية التخفيض بشكل 


ٍنة0 2 0ة0ة0000ا0ا0000000ا0اا00 0 
ابارت لاس ا يكت ال و ا لي ل لس دشان 
تكاليف التسويق 2# مجالاتها المتعددة من إعلان وترويج وشراء مواد تسويقية وتعبئّة وتغليف 
وتغرين موقتل بااراضاهه إلى التكاايه اسلف واالإمازرة بالملمة زالاتسبييق وخالاك مين مالزان قات 
العديد من الآليات الممكنة لتخفيض تكاليف التسويق المتعلقة بكل مجال من تلك المجالات. 


9 لمحة مسبقة عن الوحدن الدراسية التاليك. 


عزيزي الدارس» ذكرنا ذ الوحدة الثالثة أن تكاليف التسويق تلتقي مع التكاليف 
الصناعية 4 عدة جوانب منها أن بيانات كل منهما تساعد إدارة المنشأة 4# القيام بالوظائف 
222222 ل ان 
التسويق؛ لذا سنتتاول # الوحدة التالية دور التكائيف 3 القرارات التسويقية من خلال عرض 
حالات 4# استخدام التكاليف 4 اتخاذ القرارات ذات الصلة بوظيفة التسويق وتوضيح كل 
حالة بمثال تطبيقي وقبل كل ذلك سنقدم عرضاً موجزاً لمراحل صناعة القرار. 


وضع علامة (”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 


الخطأ 


تصوب المبارات الخ 


ترمى المنشأة من وراء تخفيض التكاليف إلى إحداث تخفيض حقيقى 2 تكلفة 


منتجاتها بشرط أن لايأتي تحقيق هدف تخفيض التكاليف على حساب حدوث 
تدني أو تراجع ‏ مستوى جودة المنتج أو السلعة وما يترتب عليه من انخفاض القيمة 
أو المنفعة التي يحملها المنتج أو السلعة للمستهلك. 

لايمكن للجنة تخفيض,التكاليف أن تحدد بشكل دفيق مبلغ التخفيض المطلوب 
4 عنصر التكلفة المراد تخفيضه لآن تحديد مَبلغ التخفيض يصعب تحديده بدقة. 


السؤال الثاني: 
اختيار الإجابة الصحيحة: 


11 . مسرد ا مصطلحات. 


نظام د 2 00" ون ١/ 7 211١‏ |( ا | عا ل ( 2 8 2 .+ 


ياره عن نظام للبس 


حرحة المخزون من البضائع والمستلزمات السلعية والرقاية عليه يقوم على مسك سجلات 
مخزنية لتتبع حركة المخزون من وارد ومنصرف بالكمية والقيمة أولا بأول بحيث تظهر تلك 


السجلات كمية وتكلفة المخزون الوارد والمنصرف والرصيد المتبقي من كل صنف من 
أصناف المخزون 4 أي لحظة زمنية» كما أنه يتم وفق هذا النظام فتح حساب للمخزون 24 
السجلات المحاسبية تسجل فيه (بموجب فيود يومية) تكلفة الحكميات الواردة والمنصرقة 
وترحل إلى حساب المخزون 4# دفتر الآستاذ العام 


12.المراجع العربية والأجنبية 
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2. الرباعي» يوسف عبده راشد» (201)0م)» "تكاليف التسويق"؛: مركز الأمين للنشر والتوزيع: 
الحعيورية ليمي صنفاء, 
3. العطارء زهير رشيد (1970م): "خفض الكلفة" ؛ مطبعة جامعة بغداد» العراق » بغداد. 
4. عقلان: حمود عبداللّه صالحء. (22009).: "إدارة المشتريات والمخازن", مركز الأمين للنشر 
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محتويات الوحدة 


المقدمة 
1 التمهيد 
1.. أهداف الوحدة 
1 أقسام الوحدة 
1 ا 


الت دلا اك 


. 1 قرار قبول أو رفض طلبية. 
- 2100 لات الت سماد 


اذ قوان اللي معام هونا آم ككامل اميف 

. 4 قرار فتح سوق أو أسواق جديدة أم البقاء 4 الحالية. 
. 5 قرار الإبقاء على تسويق منتج معين أو حذفه. 

. 6 قرار الشراء أو الإنتاج. 

:7 قرارات السشتارا 

. الأسئلة الموضوعية. 

. الخلاصة. 

. إجابات التدرييات. 

الخانات الاسشلة الى مدر عه 

. المراجع العربية والآجنبية. 
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دور التكاليف فى اتخاذ القرارا 


تَْ 


[. المقدمك. 


1 . لتمهيد: 

عزيزي الدارس» نرحب بك 4# مطلع الوحدة الأخيرة من هذا المقرر ونود التنويه إلى أنه يرتبط 
بمهام إدارة المنشأة القيام بالعديد من الوظائف ومن تلك الوظائف اتخاذ القرارات 4# مختلف المجالات 
بما فيها مجال التسويق» ولكي تتمكن الإدارة من القيام بهذه الوظيفة فإنها تحتاج إلى العديد من 
البيانات لتستخدمها كمدخلات لصنع قراراتهاء وتعد بيانات التكاليف إحدى تلك المدخلات التي 
تستند إليها الإدارة 4 عملية صنع قرارها 4 جميع مراحله» لبذا سيتمثل محور إهتمام هذه الوحدة 
عرض مراحل صناعة القرار وبيان دور التكاليف + اتخاذ العديد من القرارات # المجال 
التسويقي لاسيما المتعلق منها بقرار قبول أو رفض الطلبيات أو قرار زيادة المبيعات أو قرار بيع المنتج 
بعد اتمام تصنيعه أو بيعه مصبّع جزئيا أوإقرار فتح أسواق الجديدة أم البقاء ب الحالية أو قرار الابقاء 
على تسويق منتج معين أم حذفه أو قرازات التسيعير. 


1.. أهداف الوحدة: 
( 2-تستخدم بيانات التكاليف ف اتخاذ القرارات المختافة. 
3 أقسام الوحدة: 


عزيزي الدارس» يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة أن تكون قادراً على أن: 
1 -تعدد مراحل صنع القرار. 
2-تستخدم بيانات التكاليف © اتخاذ القرارات المختلفة. 


عزيزي الدارس» إن المراجع الآتية تعد قراءات إضافية مساعدة ويمكنك الرجوع إليها 
والاستفادة منها قدر الإمكان نظرا لاتصالبها المباشر ببعض موضوعات هذه الوحدة: 
1. الرباعي؛ يوسف عبده راشد؛ (2010م): "تكاليف التسويق": مركز الأمين للنشر والتوزيع؛ 
ال ال ا 4372530 
2. إبراهيم,» مقداد محمد (1999م): "التكاليف 4 المجال التسويقي"» دار حنين للنشر 
والتوزيع» عمان» الأردن» ص (156-133) 


اه 
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2 . مراحل صتع القرار: 11211125 10و10 01 512865 


تمر عملية صناعة القرار بعدة مراحل» وتضطلع المحاسبة بدور مهم ب صناعة القرارات إذ تقوم 
بمساعدة صانعي القرارات # جميع مراحلها والتي تتضمن الآتي: 
أ. تحديد المشكلة. 
ب. تحديد الحلول الممكنة (الحلول البديلة). 
ج. تجميع البيانات اللازمة للتقييم. 
د. تقييم ومقارنة الحلول المختلفة واختيار أنسبها (اتخاذ القرار). 
6. وضع القرار المتخذ موضع التنفيد. 
و. متابعة تنفيذ القرار. 

ويمكن تلخيص مراحل صناعة القرار كما 4 الشكل الاتى: 

شكل (1.9) 
مراحل صنع القرار 


تحديد الحلول 


تقييم ومقارنة الحلول 
واختيار أنسبها 


©» 0 »يه 
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وتعد البيانات التكاليفية ذات أهمية خاصة 4 صنع وترشيد القرارات» فاتخاذ بعض القرارات 
غير المدروسة قد يفوت على المنشأة فرص تحقيق ربح أفضل أو قد يلحق بها أضراراً أو خسائر 
كبيرة. 
3. حالات في استخدام التكاليف في انخاذ القرارات. 

يعد توفير البيانات والمعلومات اللازمة لترشيد القرارات الاقتصادية والمالية والإدارية المختلفة 
أحد أهداف نظام محاسبة التكاليف؛ إذ تُستخدم بيانات التكاليف التي يوفرها نظام التكاليف 
ل خدمة أغراض الإدارة 4 مجال اتخاذ القرارات التى لبا صلة بالوظيفة التسويقية و4 حالات عديدة 
منها : 
3 قرار قبول أو رفض طلبية: 

قد تُقدَّم إلى المنشأة طلبات خاصة لشراء منتجاتها أو السلع التي تبيعها بأسعار تقل عن السعر 
الذي تبيع به المنشأة منتجاتها أو.سلعها أو خدماتها ولربما أخيانا!قد تكون الطلبات المقدمة بأسعار 
تقل عن التكلفة الكلية للوحدة» فإذا كان القرار بالرخفض دون الاستناد إلى دراسة فإن المنشأة قد 
تفقد فرص زيادة أربياحها خاطة إذا كانت لديها طاقة إنتاجية ؤتسويقية غير مستغلة» لذلك يجب 
دراسة مثل هذه الطلبيات بعناية فإذا كان لدى المنشأة طاقة غير مستغلة يمكن تسخيرها لإنتاج 
الوحدات أو تقديم الخدمات المطلوبة فإنه يمكنها الاستفادة من بيانات التكاليف المتغيرة التي 
ستتحملها لتلبية الطلبات الخاصة ومقارنتها مع العوائد التي ستجنيها من تلبية تلك الطلبيات واتخاد 
قرار القيول أو الرخض 2 ضما 2ك 22 شاك نار | 86 اللنشأة الطلبيات الخاصة بأسعار 
تقل عن أسعار البيع المعتادة أو بأسعار قد تقل عن التكلفة الكلية للوحدة إذا كان ذلك سيؤدي إلى 
زيادة فرص تحسين أرباحها. 
مثال (9 . 1): 

تصتع وقيع احدى مققات حنم الحقافيه اللمدرسية سيتويا 8000010 بحفيية من التوع (1) وتبيعة 
بسعر 500 ريال للحقيبة» وتبلغ طاقتها الإنتاجية القصوى المتاحة من هذا المنتج 110.000 حقيبة, 
والجدول الآتي يبين البيانات المتعلقة بالإيرادات والتكاليف السنوية الخاصة بالمنتج (1): 


إيراد المبيعات (80:.000 حقيبة” 500 ريال) 
2 
سي إل 
0 0 020031060707070 
سوسس سس حا لك فم 


يي ا 0 
متغيرة (200:000 ريال منها تحائيف تقل) 
كسك الك 1 
مم 00 40 0 أ ««مصمة م 


وك مطلع سنة 2011م ورقات إلى المنشأة طلبية شراء 20.000 حقيبة بسعر 350 ريال للحقيبة 
علما بأن المشتري يتحمل تكالقظ و النقل. 
المطلوب: هل تقبل إدارة المنشأة الطلبية أم ترخفضها؟ 
الحل: 

يبدو للوهلة الأولى أن رفض الطلبية: هو الأفضل لأن سعر البيع 350 ريال أقل حتى من تكلفة 
الصنع البالغة 375 ريال للحقيبة» ولكن من الضروري تحليل التكاليف لفرض معرفة تلك التي 
تتعلق بالحالة المعروضة وإهمال التكاليف التي لا تخصها. 

فالتكاليف التي ستتأثر بقبول الطلبية هي تكلفة الصنع المتغيرة والجزء المتغير من تكاليف 
التسويق بخلاف تكاليف النقل المتعلقة بالطلبية فقط لأآن هذا الجزء من التكاليف التسويقية 
المتغيرة سيتحمله المشتري ولن تتحملها المنشأة» أما التكاليف الصناعية والتسويقية الثابتة فهي عبء 
غلى المنشأة تتحمله. د كل الظروف: لذلك تيمل .ف التحليل» آما الحوء المتغير من التكاليف 
التسويقية الذي سيتحمله المشتري وهي تكاليت التقل اإسلقة بالطلبية فتهمل أنضنا. 


- التكلفة الصناعية المتغيرة للوحدة - 237.5 ريال/حقيبة 
5 التكلفة التسويقية المتغيرة للوحدة (باستثناء تحاليف النقل): 
- 500,000 ريال + 80,000 حقيبة -6.25 ريال/حقيبة 
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وعلى ذلك فإن التكاليف المتآثرة بالطلبية: 
تكاليف صناعية متغيرة- 23/.5 ريال للوحدة * 20,000 وحدة 2 4,750,000 ريال. 
تكاليف تسويق متغيرة - 6.25 ريال للوحدة * 20,000 وحدة 125,000 ريال. 

الإجمالي - 4,875,000 ريال 

الإيرادات التي ستتحقق من الطلبية-20,00000 وحدة * 350 ريال للوحدة - 7,000,000 ريال 

وبمقارنة التكاليف المترتبة على الطلبية بالإيرادات التي ستتحقق منهاء يلاحظ أن إجمالي 
التكاليف أقل من الإيرادات التى ستتحقق من الطلبية» لذلك فإن صاك الربح الذي سيضاف إلى 
صا ربح المنشأة: 

- 7,000,000 ريال-75,000 4,85 ريال-2,125,000 ريال. 
وعليه يكون فرار الإدارة قبول الطلبية. 
ولغرض تقديم صورة كاملة؛ للادارة نبين 2 الجدول الآتئ مقارنة بين حالتي رفض الطلبية 


وقبولها. 
جدول (8 . 1) 
مقارنة بين حالتي رفض طلبية أم قبولها لبيانات المثال (9 . 1) 


قبول الطلبية 


إنتاج وبيع 
0 حتقيبة 


من المقارنة المبينة 4 الجدول أعلاه ينصح أن يكون قرار الإدارة قبول الطلبية المعروضة عليها 
لأنه يترتب على ذلك ارتفاع صا الربح من 8,000,000 ريال إلى10,125,000 ريال» أي إضافة 


صاك ربح قدره 2,125,000 ريال إلى أرباح المنشأة. 


مستشفى الزهراء وتستغل 0خ من طافتها المتاحة لتنفيذه» والآتى بيادنات إيرادات ذلك العقد وتكاليفه 


قيمة العقد (إيرادات العقد) 00(010100) ]1 
عيدب ةسيدسس 0 | 0 


(00660600ص>2ظ2 


و2 1 مارس 01م طلبت إحدى جمعيات إيواء الآيتام التعافقد مع الشركة لإنشاء مجمع سكنىي بنفس 


3 قرار زيادة المبيعات الحالية للمنشأة 

قد ترغب المنشأة يذ زبلا د 224107 1998 الت تبيع فيها منتجاتها وذلك 
بغرض تنمية أربااحهاء و 01172 9797 اللككانة يكاج :9894801 027 التساؤلات المتعلقة بالتدابير 
الممكنة لزيادة المبيعات5 وماهي التكاليف المترتبة على ذلك5 وهل ستنجم عن زيادة المبيعات زيادة 
مجزية يق الأرياح النحالية وبالتاي اتخاد :قران ينتفين التدابير الممكنة لزيادة المبيعات» آم أن ؤياذة 
امبات ان تضين ان ريك إلى إر اناه قطن البق سي لسر لجان ل كييه نياك 
بس سن رقم كا اردرة سه يميد الأخيان رين يدي الشرر اتاد ل ابسو على 
الس الات 2 يد اينات ا الس امينات إن اناك كيف دض كن ري 
بديلي القرار وتحديد أثر بديل قرار الزيادة على أرباح المنشأة ومقارنته بمستوى الأرباح 4 ظل الوضع 
الحالى. 
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مثال (9 . 2): 
الآتي بيانات الوضع الحالي لتكاليف ومبيعات المنتج (و) 4 إحدى المنشآت لسنة 2010م مع 


ولغرض تنمية أرباح المنشأة قام المختصون 2# مطلع 2011م بدراسة السوق وأظهرت الدراسة أنه 
يمكن زيادة حجم المبيعات إلى 10.000 وحدة من خلال المقترح المتمثل 3: 


أ.تحسين التغليف والذي يترتب عليه زيادة تكاليف تغليف الوحدة يمبلغ 1 ريال. 


ب.شراء وسيلة توزيع إضافية بمبلغ 300,000 زيال تستهلك على ()1 سنوات قسط ثابت. 
المطلوب: هل تقبل الإدارة بهذا الافتراح أم ترخضه؟ 


تحاليف التغليف: 
تعد تسويقية متغيرة وبزيادة تكاليف تغليف الوحدة بمبلغ 1 ريال يزداد متوسط تككلفة الوحدة 
من تكاليف التسويق المتغيرة ليصبح 2# الوضع المقترح 10 ريال للوحدة» ومن جهة أخرى يترتب على 


قسط الإهلاك - 300,000 ريال + 10 سنوات 
- 3,000 ريال (وهي تكاليف تسويقية ثابتة) 


تكاليف التسويق شبه المتغيرة: 
ل الوضع الحالي وهو بيع 6,000 وحدة تبلغ تكاليف التسويق شبه المتغيرة (40,000 ريال» 
فيتم تحديد الجزء المتغير منها والثابت على النحو الآتى: 
تحديد معدل تغير هذه التكاليف بالمعادلة الآتية: 


اقيرف الذكانيى 


ويتطلب هذا الأمر معرفة التغير 2 التكاليف والتغير 2 حجم المبيعات باستخدام بيانات 
السنوات السابقة وعلى النحو الآتى: 
0000 2009م | 2010م 0 التضير | 


وعليه فإن: 
الجزء المتغير من تكاليف التسلالا] أشبه االتفقنا 
للوضع الحالي - 6,000 وحدة * 5 ريال/ وحدة - 30,000 ريال 
4 لوضع المقترح - 10,000 وحدة * 5 ريال/ وحدة - 50,000 ريال 
أما الجزء الثابت للوضعين الحالي والمقترح فهو: 
تكاليف التسويق شبه المتغيرة عند الوضع الحالي- الجزء المتغير منها عند الوضع الحالي 
- 40,000 -30,000 - 10,000 ريال 
ويتم إيجاد بقية قيم بنود التكاليف على النحو الوارد 4 الجدول الآتي: 


الوحدة الثا 


1 


جدول (5 . 2) 


ايجاد عناصر التكاليف المتغيرة والثابتة لبيانات المثال (9 . 2) 


الوضع الحالي الوضع المقترح 
عناضر التكانيت 
بيع 000 وحدة بيع 1/00 وحدة 


20 * 0 20 * 0 


ولغرض تقديم صورة واضحة للادارة بشأن الحالة المعروضة يجب إجراء مقارنة بين صا دخل 
المنشأة 4# الوضع الحالي المتمثل 4# إنتاج وبيع 6,000 وحدة وك الوضع المقترح وهو إنتاج وبيع 
0 وحدة وعلى النحو المبين 2 الجدول الآتي: 
جدول(8. 3) 
المقارنة بين حالتي زيادة المبيعات الحالية للمأة أم لا 


الوضع المقترح 
إنتاج وبيع 
0 وحدة 


إيراد البيمات 055722020000000 600,000 1,000,000 


يطرح منها: 
-ه ----0 »سك 
اسسسية 0000000000 #واةا 
00 

صصيسة 00000007 سوفن 
9 اك اكد 


ية شبه متغيرة (الجزء الثاب- 0100 
إجمالى التكاليف الثابتة 202020200000000 82,000 85,000 


ج تكاليف إدارية وتمويلية 020202020000000 60.000 0 60.000 


8 
ا 


ليف 
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صلطابيح 002020000000000 254,000 505,000 


وبمقارنة صا الربح الوارد ‏ الجدول لكل وضع من الوضعين يتضح أنه ينجم عن زيادة حجم 
المبيعات إلى 10,000 وحدة إضافة صا ربح إلى أرباح المنشآة بمبلغ 251,000 ريال (505,000 
ريال - 254,000 ريال») وذلك بالرغم من ارتفاع تكاليف التسويق المتغيرة للوحدة يمبلغ 1 ريال 
وزيادة حجم تكاليف التسويق الثابتة سنوي بمبلغ 3,000 ريال» وعليه يفضل أن تقبل الإدارة الوضع 
القكرت 
3 قرار البيع مصنع جزتياً أم كامل الصنع 

عرب يه ور ان الها 1 حل اماس انك عمف يري أر يبه كاي الحد 
فإنها ليك 2 الشاحنة ين البدينين: إلى ال تيلاي تك يحبيقة اليديل القاتى إلى الأريات الجا 
للمنشأة أو يقلص به تلك الأرباح» فإذا لكان الفرق بين البنايل الأول والثاني يضيف أرباحا إلى أرباح 
الشركة فينبغي أن يكون القران هو البيع كامل الصنع والعكس بالعكسء؛ وعلى ذلك فأمام 
إدارة المنشأة أحد الأسلوبين الآتويطة انا ضلة.و سي الأفرق:نن الاين : 
أ . أسلوب تكلفة الفرصة البديلة ونُكالِيف استكمال الصنع: 

وفقا لبذا الأسلوب تتم المكُلطْنثة؟ من خلال تاأدايد الفرق 9/4 راح الذي قد يضيفه البديل الثاني 
(البيع كامل الصنع) إلى صا || لالح الأموقلة حنلمعليدكل الأ| !)| [البيع مُصنع جزتياً) أو يقلص به 
هذا الربح؛ ويتم تحديد ذلك الفرق عن طريق طح كل من تكلفة الفرصة البديلة المتمثلة 2 الإيراد 
الذي يتحقق من بيع المنتج مم كلكا ٠‏ خا ل )| ست ل رلازتبة على البديل الثاني وذلك من 
إيراد البديل الثاني. 

فإذا كان الفرق مو الهو لصالح المنشأة لكونه يمثل إ داكن صاك الأرباح وينبغي أن 
يكون القرار البيع كامل الصنع بشرط أن يكون مقدار الإضافة إلى الأرباح مُرِضٍْء أما إذا كان 
الشرة عنيا ار جيان ار نك يك هات درن دان الشرار ني القاء عار ب الل مص نا 

ب . أسلوب المقارنة الكاملة بين إيرادات وتكاليف البديلين: 

رفم 51 الأسارب نم الفاردة بين إيرادات :و تكاليف ابديلين وضول إلى جناءة رب كل يديل 
واتتخاق القرار ف ضوع ذلك غاذا كان الفرق يبن حا أرياج البديليخ لصالح المنشاة فينيتى أن 
يكون القرار ابي كامل الصنح والعكين بالحكين. 
مثال (9 . 3): 


تبيع شركة الواحة المنتج (أ) نصف مصنع بمبلغ 1,500 ريال للوحدة» بينما تبلغ تكلفة 
الوحدة 1,200 ريال منها 500 ريال متغيرة» وتبين أن الشركة تبيع 1,000 وحدة 05 وف حال 
استكمال صنع المنتج سيترتب عليه ارتفاع التكلفة المتغيرة للوحدة إلى 1,100 ريال ويحدد سعر 
البيع بمبلغ 2,800 ريال للوحدة. 
المطلوب: ماهو القرار الذي تتخذه إدارة الشركة؛ هل البقاء على بيع المنتج (أ) نصف مصنع أم بيعه 

كامل الصنهء؟ 

الحل: 

هذه الحالة يتطلب التحليل اللازم لاتخاذ القرار إيجاد الفرق بين البديلين وهما البيع نصف 
مصنع أم كامل الصنع؛ فإذا كان الفرق بين البديل الأول والثاني يضيف أرباحا إلى أرباح الشركة 
فينبغي أن يكون القرار هو البيع كامل الصنع والعكس بالعمكسء» ويمكن تحديد الفرق بين 
البديلين بأسلوبين هما: 
أ . أسلوب تكلفة الفرصة البديلة وتكاليف استكمال الصنع: 

حل لبذا الأساوب يدت هل الفرق بين لبدللين كالاتي: 


لوي لحان لس لا 


حدم مدد | ١‏ للق ا عيمماه د ريال > ايه ديالا 


ويلاحظ أن الفرق 4 صالح الشركة:؛ فإذا استمرت 4 استكمال الصنع فإن ذلك سيضيف 
صاك ربح إلى أرباحها بمبلغ 700,000 ريال. 
ب . أسلوب المقارنة الكاملة بين إيرادات وتكاليف البديلين: 
يمكن استخراج الفرق بين البديلين وفقاً لبذا الأسلوب على النحو الآتي: 
جدول (8 . 4) 
- سان ليسا الصنع 
تس 
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ا 
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سيداسة | تسم | سم | 23 0 
تبين لمقارنة أن بيع المنتج (1) كامل الصنع يحقق إضافة إلى صا أرباح الشركة بمبلغ 
0 ريال» لذا ينصح أن يكون قرار إدارة الشركة استكمال صنع المنتج لبيعه كامل 
الصنع. 
3 . 4 قرار فتح سوق أو أسواق جديدة أم البقاء 4# الحالية 
شن هده الحالة غانيا يدرابية يلين أو | كدر ابتشيط اقيعات يضم ا حرهيا اقتراه افيا 


المبيعات 3 الأسواق الحالية ويتضمن الآخر اقتراحا بافتتاح فرع أو فروع جديدة للغرض ذاته. 
مثال (9 . 4): 

قامت شركة البحر الكائنة بمدينة صنعاء بدراسة الوضع الحالي لمبيعاتها وإيراداتها من المنتج 
(ح) لسنة 2010م فتبين لبا أنها باعت 4,000 وحدة وكانت التكاليف ونتائج أعمالبا المتعلقة 
بالمنتج على النحو الوارد 2 الجي لط |الآتي: رَالْأرَكادبالريان) 


0 لدان 
ا 


ولغكرضص تئمية 5 منج )1( 2 السنوات المقيلة وتحسين أرياحه قدم للادارة الممترحان 
الآتيان: 


المقترح الأول: بقاء بيع المنتج 4 مدينة صنعاء وخفض السعر إلى 350 ريال للوحدة وتحسين نوعية 
تعبكة وتغليف المنتج بتكلفة 5 ريال للوحدة وزيادة نفقات الاعلان بمبلغ 20,000 ريال 


واستغلال الطاقة التسويقية عند أقصى حد لبا وهي بيع 10,000 وحدة 4 مدينة 
المقترح الثاني: فتح فرع لتسويق المنتج 4 محافظة الحديدة الذي من المتوقع تسويق 7,000 وحدة عبر 
هذا الفرع بنفس سعر البيع 4 المركز الرئيسي وآن التكاليف التي سيضيفها الفرع: 


ريال شهريا إيجار مبنى. 


ويال قاف تربكيياى (يسنيات معدل (210/ سنو 


ريال مرتبات شهرية لمدير الفرع والعاملين فيه. 


ريال نفقات نقل الوحدة من المركز الرئيسي إلى الفرع. 
ريال للوحدة نفقات شحن وتوزيع 4 محافظة الحديدة 
من قيمة المبيعات عمولة مبيعات. 
المطلوب: ما هو البديل التي تنصح إدارة المنشأة أن تخد به؛ هل البقاء على الوضع الأصلي أم قبول 
المقترح الآول أم العمل بالمقترح الثاني وفتح فرع لتسويق المنتج (أ) 4 محافظة الحديدة؟ 


تمهيد: 
المقترح الآول: 
إيرادات المبيعات- 10,000 وحدة * 350 ريال /وحدة 3,500,0002 ريال. 
التكاليف المتغيرة: 
الصناعية- 10,000 وحدة*150ريال/وحدة -1,500,000 ريال 
التسويقية: 
تكاليف أصلية-10,000 وحدة*37.5 ريال/وحدة 
تكاليف تحسين نوعية التعبئة والتغليف -10,000 وحدة*5 ريال/وحدة 50,000 ديال 
إجمالي التكاليف التسويقية المتغيرة - 425,000 ريال 
التكاليف الثابتة: 


الصناعية - 550,000 ريال 
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00000 تكاليفشققاتالإملان 0 200001 ريال 
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إجمالي التكاليف التسويقية الثابتة 0 ريال 


المقترح الثاني: 

كمية المبيعات - كمية مبيعات المركز الرئيسي+ كمية مبيعات فرع الحديدة 
- 4,000 وحدة + 7,000 وحدة- 11,000 وحدة. 

إيرادات المبيعات: 


من مبيعات المركز الرئيسي - 4000 وحدة * 400 ريال /|وحدة 
التكاليف المتغيرة: 
الصناعية- 11,000 وحدة* 150 زيال/وحد3:-1,)650:000 ريال 
التسويقية: 
تكاليف تسويقية متنية نكت بائرك” الرفسلد 
تكاليف تسويقية مالو 0 كر الحذكرة: كم 
نفقات نقل من المركز الرئيسي7,0003 وحدة*3ريال/وجدة 
نفقات شحن وتوزيع -7,000*: 37.5 ريال/وحدة 
إجمالي التكاليف التسويقية المتغيرة 


التحاليف الثايتة: 
الصناعية - 550,000 ريال 
التسويقية: 
تكاليف تسويقية ثابتة خاصة بالمركز الرئيسي 


تكاليف تسويقية ثابتة يضيفها فرع الحديدة: 


ايجار مبني -0,000 1ريال2 1[شهر 


إهلاك أثاث وتركيبات-200,000 ريال*20/ 


مرتبات-15,000 ريال*2 1شهر 


اجا التكانيت اللفدويقية الفا 


هه جه 
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لاتخاذ قرار بشأن البديل الآفضل يتطلب الآمر مقارنة البدائل المقترحة إلى جانب الوضع 
الآصلي وعرض المقارنة بخ شكل جدول على النحو الآتى: 


جدول (8 . 5) 
مقارنة بدائل تنمية المبيعات بهدف تحسين الأرباح (الأرقام بالريال) 
« 
محيس يتين 00 آل ااا ل 
محسي | يذا راي لآير | | | 
صناصية 85506009 6500000 0 650000 000 
صبوقية 200600 220600 600900 000 
صلوايح 66د 0 6هدمة || 170506 00 
يبين الجدول أن المقترح الثاني المتمثل ‏ فتح فرع,لتسويق المنتج ب محافظة الحديدة هو المقترح 
المقبول لأنه يضيف إلى أرباح الشركة صاك ربح مقداره 1,070.500 ريال (1,170.500 - 
2.)2))0. 
3 قرار الإبقاء على تسويق منتج معين أو حذفه 
قد يَظهر منتج معين خسارة وتحتاج الإدارة إلى قرار بحذفه أو الإبقاء عليه» ولاتخاذ مثل هذا 
القرار تلجاً الإدارة إلى بيانات التكاليف المتغيرة» فإذا كان هامش المساهمة للوحدة الواحدة من 
المنتج موجب (بمعنى يزيد سعر بيع الوحدة عن تككلفتها المتغيرة) ولم يؤثر قرار حدف المنتج على 
التكاليف الثابتة للمنشأة» بمعنى تحمل نفس التكاليف الثابتة بعد حذف المنتج وِ؛شْ نفس الوقت لن 
تتمكن المنشأة من تحسينه أو تعويضه بمنتج جديد أفضل # عوائده أو استغلال طاقته # إنتاج وبيع 
كميات أخرى من منتجات أخرى يكون هامش مساهمتها أعلى منه؛ فإن قرار حذف المنتج غير 
صائبء لأنه يؤدي إلى انخفاض النتيجة الكلية للمنشأة بمقدار إجمالي هامش المساهمة للمنتج 


المعني» وعليه يجب الاستمرار كش إنتاجه وتسويقه لآنه يساهم 4# تغطية جزء من التكاليف الثابتة 
العامة. والعحكس بالمكس. 

كما أنه يمكن لإدارة المنشأة بناء قرارها بشأن حذف المنتج أو الاستمرار © انتاجه وتسويقه 
لك ضوء مقارنة النتيجة الكلية لأرباح المنشأة 4 ظل كلا البديلين» فإذا لم يؤثر حذف المنتج على 
صا أرباح المنشأة بالتخفيض بدرجة جوهرية أو بقي صا الربح كما هو عليه فإن قرار حدذف 
المنتج هو الصائب والعكس بالعمكس. 
مثال (9 . 5): 

تنتج شركة النصر وتبيع ثلاثة منتجات هي س . ص » ع والآتي البيانات المتوقعة المتعلقة بتلك 
المنتجات لسنة 2011م لك ضوء الطاقة المتاحة للشركة: 


وبسبب الخسائر التي يحققها المنتج (ع) وعدم توفر بديل لتحسين المنتج أو استبداله بآخر 
شك ور لكايه المهاة عور ينان التر كي هن منج ريه هذا انح زع سدور ل التاحه 
وبيعه بفاسفة 22011 
المطلوب: هل من الآفضل للشركة التوقف عن انتاج وبيع المنتج (ع) أم الاستمرار كش إنتاجه وبيعه رغم 
ما يحققه من خسائر؟ 


الحل: 
يمكن للادارة بناء قرارها للحالة التي تواجهها إما من خلال التكاليف المتغيرة للمنتج (ع) 
وإيرادات بيعه (أما تكاليفه الثابتة فتهمل لعدم تأثيرها وملائمتها لبذا النوع من التحليل لكون 
الشركة ستتحملها سواء استمرت 4 إنتاج المنتج أم توقفت عن إنتاجه) فإذا كان هامش المساهمة 
للمنتج موجب» بمعنى إذا كانت إيرادات بيع المنتج (ع) تزيد عن تككلفته المتغيرة أو يزيد سعر بيع 
الوحدة منه عن تككلفتها المتغيرة» فإن القرار هو الاستمرار # إنتاج وبيع المنتج (ع) والعحس 
بالعحسء أو عن طريق مبلغ الأرباح الكلية للشركة قبل وبعد حذف المنتج (ع)»: والآتي التحليل 
اللازم إجراؤه لاتخاذ القرار: 
أ . باستخدام بيانات التكاليف المتغيرة للمنتج (ع) وإيرادات بيعه: 
جدول (8 . 6) 
المفاضلة بين بديلي بقاء إنتاج وبيع 
المنتج (ع) أم حفصم تكاليفه المتغيرة عاد 
| لنت رقن ديا الصا | صم | 
ارصم 
00 سن 0 ووم ووم 
اه اعد سم طكك 
هتشاصاصة 36506000 03790 
يبين الجدول أن التكلفة المتغيرة لوحدة المنتج (ع) تبلغ 670 ريال بينما يبلغ سعر البيع 1,400 
ريال للوحدة» أي أن وحدة المنتج تساهم بهامش ربح مقداره 730 ريال عن كل وحدة مبيعات لتبلغ 
المساهمة الحدية للمنتج ك أرباح الشركة 3,650,000 ريال (730 ريال* 5,000 وحدة) أو 
(7/,000,000 ريال - 3,350,000 ريال»»: لذلك فإن القرار الصائب هو استمرار الشركة 3# إنتاج 
وبيع المنتج (ع)» أما قرار حذفه فسيترتب عليه انخفاض صاك أرباح الشركة بمبلغ 3,650,000 
ريال» أي بمقدار مساهمة المنتج (ع) البامشية ب الأرباح» بقول آخر إن استمرار الشركة # إنتاج 
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وبيع المنتج (ع) يؤدي إلى مساهمته 4# تغطية3,050,000 ريال من تكاليفه الثابتة وبالتالى من 
التكاليف الثايتة الكلية للشركة و .4 حال اتخاذ قرار يحذفه ستتحمل الشركة كل التكاليف 
الثابتة وتفقد مساهمة المنتج (ع) ب تغطية جزء منها والنتيجة النهائية انخفاض إجمالي صاح أرباح 
الشركة بمقدار ذلك الجزء من التكاليف الثابتة والذي يساوي مساهمة المنتج(ع). 
ب . عن طريق صاك الأرباح الكلية للشركة قبل وبعد حذف المنتج (ع): 

يمكن الوصول إلى قرار يتمثل بديله الآول حذف المنتج (ع) وبديله الثاني الإبقاء على هذا المنتج 
من خلال مقارنة صا الأرباح الكلية للشركة ‏ ظل كل بديل؛: بحيث سيشمل البديل الآول 
إيرادات وتكاليف المنتجات الثلاثة بينما يضم البديل الثاني الإيرادات بعد استبعاد إيرادات بيع المنتج 
(ع) والتكاليف بعد استبعاد التكاليف المتغيرة الخاصة بالمنتج (ع) فقط» وعلى النحو الوارد 2 
الجدول الآتي: 


جدول (7.85) 
المفاضلة بين بديلي بقاء إنتاج وبيع 
المنتج (ع) أم حذفه عن طريق صا الأرباح الكلية للشركة 
البديل الأول 
الاستمرار 4 إنتاج وبيع 


هه جه 


فى اتتخاذ القرارا 
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يتضح من الجدول انخفاض صاك أرباح المنشأة من 6,260,000 ريال كما هي 3# البديل 
الأول المتمثل 2# الاستمرار 2# إنتاج وبيع المنتجات الثلاثة بما فيها المنتج (ع) إلى 2,610,000 ريال» 
أى اتخفاضن أرناح الشركة يميلة 3:650,000 ريال وهو مله احمالى :هامش المساهمة للمنك (ع) 3 
أرباح الشركة:, لذا من الآفضل للشركة أن يكون قرار إدارتها الاستمرار ش إنتاج وبيع المنتج (ع) 
وليون نخد ضاه. 
3 قرار الشراء أو الإنتاج 
تن تفكر إدارة المنشأة اتخاذ _ذ خرار يتغلق بالمفاضلة ييخ شرام هادة مغينة من السوة 
لتستخدمها 4 إنتاج أو تعبئة وتغليف منتجاتها أم إنتاجها داخليا. 
وك هذه الحالة تلجأ الإدارة إلى: 
أ.التكاليف المتغيرة المتوقعة لإنتاج تلك,المادة:شريظة أن,تتوفر 4# المنشأة 4 الوضع الحالي طاقة 
إنتاجية غير مستغلة ويمكن استفلالها لإنتاح تلك الماذة»؛ وَبَيْ مثل هذه الحالة تبنى الإدارة قرارها 
كالاتي: 
-إذا كانت التكلفة المتغيرة المتوقعة لإنتاج المادة أكبر من أو تساوي سعر ومصاريف شرائها ‏ 
فعلى المنشأة شراء هذه المادة من السوق. 
-إذا كانت التكلفة المتغيرة المتوقعة لإنتاج المادة أقل من سعر ومصاريف شرائهاء فعلى المنشأة 
إنتاج هذه المادة داخليا. 
أو تلجاً إدارة المنشأة إلى: 
ب.التكاليف المتغيرة والثابتة المتوقعة لإنتاج تلك المادة إذا كانت لاتوجد # المنشأة 4 الوضع الحالي 
طاقة إنتاجية غير مستغلة ويتطلب إنتاج المادة إضافة طافة إنتاجية جديدة وتسخيرها لإنتاج تلك 
المادة» وي مثل هذا الوضع تبنى الإدارة قرارها كالآتي: 
-إذا كانت التكلفة الكلية لإنتاج الوحدة أكبر من أو تساوي سعر ومصاريف شرائهاء فعلى 
المنشأة شراء هذه المادة من السوق. 
- إذا كانت التكلفة الكلية لإنتاج الوحدة أقل من سعر ومصاريف شرائهاء وتمتلك المنشأة 
موارد مالبة تمكنها من إضافة طاظة إنشائجية ضملى المتشأة إكاج هذه المادة داخليا. 
أو تستند الإدارة #4 اتخاذ قرار الشراء أم الانتاج على: 
ج.التحاليف المتغيرة وبعض عناصر التكاليف الثابتة المتوفعة التى ستنجم فيما لو تم إنتاج المادة 
داخلياًء ويحدث هذا إذا كانت توجد خذ المنشأة 4 الوضع الحالي طاقة إنتاجية غير مستغلة 


يمكن توجيهها لإنتاج المادة ولكن تلك الطاقة غير كافية ويتطلب إنتاج المادة إضافة طافقة 
إنثاجية جديدة ابخرى وتسخيرها مع الطاقة الإنتاحية غير المستكلة لإنتاح تلك المادة وق مكل هذا 
الوضع تبنى الإدارة قرارها كالاتي: 
-إذا كانت التكلفة المتغيرة لإنتاج الوحدة وتكلفتها الثابتة الناجمة عن الطاقة الإنتاجية 
الجديدة المضافة أكبر من أو تساوي سعر ومصاريف شراء الوحدة» فعلى المنشأة شراء هذه 
المادة من السوق. 
- إذا كانت التكلفة المتغيرة لإنتاج الوحدة وتكلفتها الثابتة الناجمة عن الطاقة الإنتاجية 
الجن الضافة ادن ب سد وعمي ري ا ارد شيل المضاة إن هده إناد جل 
مثال (9 . 6): 
تنتج شركة السحاب للمأكولات الجاهنزة وتبيّع ثلاثة أنواع من البيتزا.» بحيث تكفي طافقتها 
فقط لإنتاج علب تغليف النوعين الف#ي) لا نر كلخ مبيعاتها السنوية من النوع الثالث 
0 قطعة:؛ وتقوم بتعبئة كل قطعة من هذا النوع 4 علبة خاصة تشتريها جاهزة من السوق 
بسعر 50 ريال للعلبة» ونظراً كاكلا موارى مَائية إطنافية ندى الإتاتكة أجرى المختصون فيها دراسة 
كرست لتحديد متطلبات إنتلف يي 1 0015 ١‏ ا شركة: وأسفرت الدراسة عن 
النتاقع الآتية ة لمتطلبات إنتاج علب التغليف والتكاليف المرتبطة بها: 


ريال شهرياً إيجار مبنى مجاور لاتخاذه مركزاً للانتاج. 
ريال تكا ن! !| تأر 151752715159181 ب 11001)) سنويا قسط ثابت). 


ريال سنوياً مصاريف قوى محركة وزيوت 


ريال أجور اكات مباشرة لعمال إمسات! 


ريال تحكاليف مواد أولية. 


ريال راتب شهري لمدير اليد والمشرفين على ل 


حجم الانتاج المتوقع - 72,000 علبة تغليف. 


نطرا لأن كملية إنتاج. علب التقليف يقطالي,طلاقة |تقااحية عفان اللفاصلة تتم.يين كاف شرا ء.هلد: 
التغليف من السوق وبين التكلفة الكلية لإنتاج العلبة داخلياء أو بين إجمالي ثمن شراء علب التغليف 
من السوق وبين التكلفة الكلية لإنتاج تلك العلب البالغة 72,000 علبة؛ وعلى النحو الآتي: 
تكلفة شراء علب التغليف من السوق: 

ة > 50 ريال 
إجمالي ثمن الشراء - 72,000 علبة * 50 ريال/علبة - 3,600,000 ريال. 
تكاليف إنتاج علب التغليف داخليا: 

يتم تحديد التكاليف السنوية الكلية المتوقعة لإنتاجح 72,000 علبة التغليف والتكلفة الكلية 
لإنتاج العلبة على النحو الموضح # الجدول الآتي: 

جدول (8 . 8) 
التكاليف المتوقعة لإنتاج 72,000 علبة لاد قام بالريال 
لتكاليف الكرفدا 


مواد مباشرة 1200 
احور مباكير: 060600 10 
160ظ1 015 
صيانة دورية اأ#قاها ' 0 2 0.55 
إجمالى التحاليها | كثرة 0 26,9 
إيجار مباني 2 78,000 ريال * 12 شهر 02١2010‏ 13 
إهلاك آلات - 5,976,000 ريال * 10/ 20١0600‏ 3. 
صيانة دورية للآلات- 93,600 ريال -36,000 ريال 252000 
أجور مدير الانتاج والمشرفين- 39,000 ريال * 12شهر 232000- 6.55 


يظهر ل أن إجمالي التحكاليف المتغيرة والثابتة المتوقعة 0 00 7 علبة تغليف ستبلغ 
0 ريال وهي أكثر من إجمالي ثمن شراء هذه العلب من السوق 3,600,000 ريال» أيضا 


1 
0 0غ 
4 4 
2 9 
1 0 


الشكانيقم الفائةة: 
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يبين الجدول أن متوسط التكلفة الكلية لإنتاج العلبة سيبلغ 33.5 ريال للعلبة وهو أكبر من سعر 
شرائها من السوق 50 ريال للعلبة» لذلك يفضل للشركة الاستمرار 4 شراء علب تغليف النوع الثالث 
من البيتزا من السوق. 

مثال(9 . 7): 

بافتراض أن الطاقة الإنتاجية المتعلقة بصنع علب تغليف النوعين الأول والثاني من منتجات البيتزا 
4 شركة السحاب ف المثال (9 . 6) غير مستغلة بالكامل وأنه يمكن توجيه الجزء العاطل من تلك 
الطاقة وال عتظاب إضافة وانحدة عليها وهى شراء الات إضاضة يميلة 2,232,000 ويال وتسخيرها 
لصنع علب تغليف ا الثالث من البيتزا. 
المطلوب: هل تستمر الشركة 2 شراء علب التغليف اللازمة لتعليب منتجها الثالث من السوق أم 

تنتجها ذايكلنا. 

الحل: 

ةك مثل هذه الحالة تتم المفاضلة بين بديل الشراء أو الصنع على أساس مقارنة إجمالي ثمن شراء 
علب التغليف من السوق وتك أ قا المتو قم ضيه فلاف انغلب 5592 والمتمثلة ذ التكاليف المتغيرة 
والتكاليف الثابتة التي تنجم عن شراء آلات إضافية» أو على أساس مقارنة سعر شراء العلبة 
بمتوسط تكلفة صنع العلبة» وعلى النحو الآتى: 
تكلفة شراء علب التغليف من السوق: 

- 50 ريال 
إجمالي ثمن الشراء - 72,000 علبة * 50 ريال/علبة - 3,600,000 ريال. 
تكاليف إنتاج علب التغليف داخليا: 

به تحديم التكاليف» المنوية الكلية الفركية لاشاج علب الشليف: د حلب ومة سيط تجكلفة ]تح 13317 
العلبة على النحو الموضح 4# الجدول الآتي: 

جدول (8 . 9) 
التكاليف السنوية المتوقعة لإنتاج 72,000 علبة تغليف-الأرقام بالريال 


التكاليف الت ضنة 


السنوية 


الاك كك 
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يي اال 
إهلاك آلات - 2,232,000 ريال * 10/ 
يظهر الجدول أن إجمالي التكاليف المتغيرة والثابتة المتأثرة المتوقعة لإنتاجح 72,000 علبة تغليف 
ستبلغ 2,160,000 ريال وهي أقل من إجمالي ثمن شراء هذه العلب من السوق 3,600,000 ريال: 
أيضا يبين الجدول أن متوسط تككفة إنتاج الغلبّة سَيبْلعٌ 30 ريال للعلبة وهو أقل من سعر شرائها من 
السوق 50 ريال للعلبة» لذلك يفطثل للشركة إنتاج علب التفليّف داخلياً واتخاذ قرار بذلك والبدء 
بتوفير الآلات الإضافية اللازمة لتتلن.. 
مثال (9 . 8): 
بافتراض أن الطاقة الإنتاجية المتعلقة بصنع علب تغليف النوعين الأول والثاني من منتجات البيتزا 
ب شركة السحاب 4 المثال الل[اللل غيو مبيتناة الام لووانه !إن توجيه الجزء العاطل من تلك 
الطاقة وبدون أي إضافة عليها لصنع علب تغليف النوع الثالث من البيتزا. 
المطلوب: هل تستمر الشركة إل إششراء علب تخلي النوع"ألثالك] إطْل منتجاتها من السوق أم تنتجها 
داخليا. 


الحل: 

امال هذه الحالة فلم المتاضلة بين يديل الشراء أو الصتم على ساس مقاونة إجمالى شمن شراء 
ع اش نس لسرن با لتكر لقي لتم لعن على ليف كن أن عر ابلس حت ه 
سعر شراء علبة التغليف من السوق بمتوسط تككفة إنتاج العلبة داخلياً من عنصر التكاليف المتغيرة 
فقطء وعلى النحو الآتي: 
تكلفة شراء علب التغليف من السوق: 
سعر شراء العلبة > 50 ريال 
إجمالي ثمن الشراء - 72,000 علبة * 50 ريال/علبة - 3,600,000 ريال. 
تكاليف إنتاج علب التغليف داخليا: 


يكم تحديد التحاليف المتغيرة السنوية المتوفعة لإنتاج علب التغليف والتكلفة المتغيرة لإنتاج العلية 
على النحو الموضح #ش الجدول الآتى: 
جدول (8 . 10) 
التكاليف السنوية المتوفعة لإنتاج 0 علبة تغليف- عم علا 


١‏ يفيت 
0200-2 


وى محركة ويوت 
سه لي رين دم كه 


سيان دووية الا ك0 
يظهر الجدول أن إجمالق التكاليف المتغيرة المتوقعة لإنتاج 72,000 علبة تغليف ستبلغ 
0 ريال وهي أقل من إجمالي شمن شا ! هذه العلب شف سوق 3,600,000 ريال» أيضا 
يبين الجدول أن متوسط تككلفة إنتاج العلبة سيبلغ 26:9 ريال للعلبة وهو أقل من سعر شرائها من 
السوق 50 ريال للعلبة» لذلك يذلا للنا| يي عير لتللينا || لللياً واتخاذ قرار بذلك. 
3 قرارات التسعير 
3 اسلتحاليف كأساش للتشعتر: (0أع 8 101 82515 00515 
قد تبني الإدارة قراراتها السعرية على استخدام التكاليف الفعلية أو المعيارية» وضفيما يلي نبذة 
موجزة عن مدى صلاحية كل منهما لقرارات التسعير. 
أولا: التكاليف الفعلية وقرارات التسعير: 10661510115 2111528 ع 205]5) 48611121 
تعكس التكاليف الفعلية تكاليف المعاملات والأنشطة بمبالغها الفعلية بعد حدوثهاء أي بعد 
د لت ا 1 سان عي ب [امكاريت :نهار سل 
إن استخدام التكاليف الفعلية # المنشآت يحقق أحد أهداف محاسبة التكاليف وهو تحديد 
تكلفة الإنتاج والمبيعات لاسيما إذا كانت التكاليف الفعلية تتسم بالدقة؛ أما بالنسبة لبد الرقابة 
واتخاذ القرارات فلا تحققها بدون استخدام التكاليف المعيارية إلى جانبها. 


ومن جهة أخرى لاتعد التكاليف الفعلية صالحة للاستخدام 4# مجال القرارات السعرية 

للأسباب الآتية: 

التاهر يذ إعداد البيانات. القائنة للتكانيف. تبجة لأن تحدين التكاليفت بتطلي: ‏ الانتظار حي 
اننهاغ الفدره الانتاجية مما كلق مبعوية توفي البيانات. التكانيفية ( ف انلوقت ا جرد اللذرمة 
لقرارات الجهات التخطيطية ة وضع الأسعار. 

ب.إن تخطيط الأسعار على أساس التكاليف الفعلية يؤدي إلى استخدام كل الموارد المخصصة 
للانتاج والتسويق دون أدنى محاولة للتوفير فيها أو تخفيضها. 

ج. تذبذب الآسعار من سنة لآخرى نتيجة لتغير التكاليف الفعلية من سنة لآخرى. 

د. إن تخطيط الآسعار على أساس التكاليف الفعلية يؤدي إلى أن تصبح العلاقة بين الربح والتكلفة 
علاقة طردية» فكلما زادت التكلفة_زاد الربح: إذ آن.نسبة الريح المخطط ستحدد على أساس 
التكلفة: ولكن هذه القاع ه238 الحو ©09/اية العملية: فمثلاً إذا كان هناك 
منشأتان تقومان بصنع نفس المنتج كل على انفراد وتستخدمان آلات ذات نوعية واحدة وعمال 
بمستوى مهارة واحدة أو متقاربة ومواد خام من نفس النوع» إلا أن التكاليف الفعلية لمستوى طاقة 
معينة لباتين المنشأتين كانتا : 1,200,000 ريال 2 المنشأة الآولى» 1,000,000 ريال شك المنشأة 
الثانية» وكانت نسبة الربح المطلوية 7220 من.التكاليف الفعلية» وعلى ذلك ستكون أرباح 
المنشأتين 24,000, 20,000 ريال علئ:التوالي». .وهذا غير معقول ش الواقع العملي أن تستطيع 
المنشأة الأولى ذات التكلفة العالية تحقيق ربح فعلي أكبر من الأرباح الفعلية للمنشأة الثانية ذات 
التكلفة الأقل والتىي عملت بحفاءة أفضلء؛ ويتضح مما سبق أن العلاقة بين التكلفة الفعلية 
والربح عند استخدام البيانات الفعلية 4 التسعير هي علاقة طردية مما يظهر صورة مشوهة وغير 
مقبولة من الناحية المحاسبية والافتصادية. 

ثانيا: التحاليف المعيارية وقرارات التسعير: 201208 01 51005أعع0( © 00515 51300310 

إن استخدام التكاليف المعيارية 4 تخطيط الآسعار بعد ترجمتها وفق مستويات الإنتاج والبيع 
المخططة للفترة التي ستسري فيها المعايير أفضل وأدق من استخدام التكاليف الفعلية لكون 
التكاليف المعيارية تتميز بالدقة لأنها تستند +4 إعدادها على الطريقة الواقعية للمعايرة و ضوء 

الآسس العلمية والتجارب المعملية. 
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23 طرائق التسعير على أساس التكاليف: 

سواء تك اففياد. التكاليت الفجية آر الميارية" كاباس الشعر نان الطرائق انكر 
الاستحداء .3 الفعير علي أساين الاتتكاليق تتمدل. 3 
.١ 3‏ ! التسهير على أساس التكلفة الكلية: عمأءم5 ,806 5أ835 غ005 |أنع 

سول تك اإبكر زرب : عام النكر يه اشر عي الماش اشير مها انارت 
ولحدد سشخر البيع وفقا لبذه الطريقة يغبلة يعادل التكاليف ‏ الكلية: التعلية أو الخطظة المنتاعية 

والتسويقية والإدارية للوحدة مضافا إليها نسبة الربح. 
فاستخدام التكاليف الكلية 2# التسعير يسمى أسلوب التسعير بالإضافة على التكلفة" 

8 11159-]205) فالسعر يساوي التكيدة لكيه اند نيه عبرا راديس بسر هر السدر 

الذي يغطي التكلفة الكلية للوحدة» ميقم قبا سار يهتا للمعادلة الآتية: 

السعر - التكلفة الكلية للوحدة #لأزيك4؟ اللخططملار 1 

التكلفة الكلية للوحدة + (نسبة مئوية ” التكلفة الكلية للوحدة). 
ومن أسباب اختيار هذا الشقكطا ه التسعير؟ 

1ك الأجل الطويل يجب أن ينطت ا بصِعر كل التكاليف إضافة ز امش الربح الاعتيادي. 

ب. إن تبرير سعر ما على أنه !!!ل تكائيي اتاج بيو وال /لايف الإدارية زائداً هامش الريح 
يبدو مبررا معقولا للمشترينٌ|اللذين يكهموننة غالبيتهام لعل آل االنشأة يجب أن تحقق ربحاً على 
منتجاتها أو خدماتها للبقا /إإذ|||( 

ج.أن معلومات التكاليف الكلية تكون متوفرة ولاتحتاج تحليلاً إضافيا لتمييز المتغير منها عن 
الثابت وبالتالي فإن استخدامها يوفر الوقت والجهد» وإذا أرادتبالمنشأة استخدام حل آخر 
اتحضير العلرمات اللخاصة الأغراض السبعير فان أيرا كيزا يحب يام التكاليت: 

و4 ضوء ماتقدم تتميز طريقة التكاليف الكلية 4 التسعير بالآتي: 

أقشين انهل الطرائة. وانكن ما نوها _ة تحدين الاسعار» خاعنة د فبسر عقوم الفاولاث: 

ب. تستخدم هذه الطريقة بشكل خاص لتسهمير المنتجات الجديدة التي لاتوجد لبا أسعار سوفية, 
بالإضافة إلى استخدامها لتسعير المنتجات الآصلية. 

ميتكسين اير المحدد وفقا لزه الطريظة نفذية جميع التكانيت بالإحباقة إلى معدل ارك 
الخجلط 111 سيرع لكر ات زضييا بالداتية التسفير ادق طويل الجن 
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وغلى الرغم من شهوع امتخداء .هذه الطويقة .قة التسعير إلا أن. حتاك انقادات: وحهت 
الاستخواهها بف قوار التسعير مها 
أ. تتحدد تكلفة الوحدة بناء على نصيبها من التكلفة الكلية يما فيها التكاليف الثايتة المستغلة 
وغير المستغلة» الآمر الذي يترتب عليه: 
#انقل تكاد: الكلافة خين الست ايف ال : اشع ان حرف لخر هيو الممنيالك من خلزل سعر 
البيع الذي يحدد بناء على التكلفة الكلية. 
»عدم عدالة السعر لعدم مراعاة مدى استفادة وحدة النشاط الإنتاجي والبيعى من عناصر 
التكاليف عند وضع سعر البيع مما يقلل من أهمية تكلفة وحدة النشاط الإنتاجي والبيعي 2 
تحديد السعر. 
ب.عندما تعتمد المنشاة معدلا عاما الى #السك ع ركاف الكلية للمنتجات 40 حالة تعدد 
المنتجات) فإنها بذلك تتجاهل لحقّيقة هامة وهي ليس كل المنتجات تحقق معدلاً متساوياً من 
الربح. 
ج.لاتعد الطريقة مناسبة للتسعير ث المدى قصير الأجلء لأنها تعتمد التكلفة الكلية للوحدة 
كأساس للتسعير ويذلك يي" 11 2211 2١١‏ 2 ل هكلضة الثابثة» ويرتب على ذلك رخض 
المنشأة أي طلبيات إضافية تقدم إليها بأسعار لاتفطي التكلفة الكلية رغم أن قبول الأسعار التي 
تزيد عن التكاليف المتغيرة ولاتغطي التكلفة الكلية تساهم 4# تحقيق أرباح إضافية للمنشأة 
وتساهم _ إلى جانب إيرادات مبيعات المنشأة من المنتجات بخلاف الطلبية_ © تغطية التكاليف 
الثابتة للمنشأة بشكل أسرع. 
د.لا تعتبر هذه الطريقة ملائمة لرسم السياسات السعرية 2 المدى متوسظ.الأجل بسبب تحميل وحدة 
التشاطلهيكاذة القكانيف التايفة المستفلة وقير المستكلة 
وانتجافل هده الطريقة هروثة الطلب مها يشرضى على اللنشاة ان تحرى تغويلات على السعرن تيها 


الآتي البيانات المتوقعة المتعلقة بالمنتج (س) أحد منتجات مصنع ريمان للأقمشة وذلك لسنة 2011م: 
بيانات حركة الانتاج والمبيعات: 

كمية الانتاج : 10,000 متر 

المبيعات ‏ :8,000 متر 


لن تكون هناك وحدات تحت التشغيل آخر الفترة. 
بيانات التكاليف: (المبالغ بالريال) 


تاليف تمويتية قي مياضرا 
فإذا علمت: نسبة الريح المطلوب 20 من التكلفة الكلية. 

المطلوب: تحديد سعر بيع المتر من المنتج (س). 

الحل: 

يتم تحديد سعر البيع ‏ خطوتين: 

الخطوة الأولى: تحديد متوسط التكلفة الكلية للوحدة وفق الجدول الاثي: 


جدول (8 117) 
تحديد متوسط التكلفة الكلية لوحدة المنتج (س) 


1000 


تكاليف تسويقية غير مباشرة 500,000 ١‏ 8,000 | 62,5 
الخطوة الثانية : تحديد سعر البيع وعلى النحو الاتى: 
285 + (20/ * 285) - 342 ريال/متر 


100 


4 
4 
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إن السعر 342 ريال/ متر هو أدنى سعر مرغوب فيه للمنتج (أ) 2 الآجل الطويل وهو السعر 
الذي يغطي التكلفة الكلية المتغيرة والثابتة للمنتج والبالغة © المثال السابق 255 ريال/ متر 
بالإضافة إلى الربح المطلوب وهو 57 ريال من كل متر مبيعات. 
63 0 التسعير على أساس التكلفة المتغيرة: 5/108 )506 5أ835 0514© ٠١/313616‏ 

ضر ين الكت اخفر: رضييى اين انكل الجدية) عي اسان عفر عاضر 
التكاليف إلى جزتيها المتغير والثابت: وتحميل وحدات النشاط الإنتاجي والبيعي بالتكاليف المتغيرة 
فقطء باعتبارها تكاليف تتغير مع التغير ‏ نشاط المنشأة الإنتاجي والبيعي: أما التكاليف الثابتة 
فتعتبرها أعباء زمنية لا تتعلق بالسلعة المنتجة أو المباعة أو الخدمة المقدمة وإنما ترتبط بفترة معينة أو 
بالفترة التى حدثت فيها لذا تخصم من إيرادات الفترة ب قائمة الدخل. 

ويتطلب استخدام هذه الطريقة #©«التسعيّر تبويب التكاليف إلى متغيرة وثابتة» فلهذا التبويب 
فوائد سواء 4 مجال التسعير وك #99 النجاناكجالا 1053 لأنه ينصب على دراسة العلاقة بين 
التكاليف وأحجام الإنتاج والمبيغات:والإيرادات» وتجحمل طريقة:التشعير على أساس التككلفة المتغيرة 
طياتها فكرة مفادها أن التكلفة المتغيرة لوحدة أي منتج أو أي عمل هي الحد الأدنى الذي يؤخد 
بنظر الاعتبار لآأغراض تحديد سعر البيع ثش الآمد القصير و4 ذلك تأكيد على أهمية التكاليف 
المتفيرة من جهة واعتبار التكاليف الثابتة أعباء زمنية من جهة أخرى. 

ويحدد سعر البيع وفقا |الألألا الطلريقة ذيمبلةعياهاةً]] التطظ| للف المتغيرة الفعلية أو المخططة 
(الصناعية والتسويقية) مضافا | لإي)| نيه ترك وك العا لان 
سعر البيع- التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة أو العمل + الربح المخطط للوحدة. 

-التكلفة المتغيرة للوحدة أو العمل+ (نسبة مئوية * التكلفة المتغيرة للوحدة أو العمل). 

وتجب الإشارة إلى أنه يمكن اعتماد طريقة التكاليف المتغيرة 4 تسعير الطلبيات الخاصة التي 
ترد إلى المنشأة يأسعار قد تقل عن التكلفة الكلية وعلى وجه الخصوص إذا كانت لدى المنشأة 
طاقة إنتاجية وتسويقية غير مستغلة الآمر الذي سيؤدي إلى زيادة فرص تحسين أرباحهاء أما إذا 
أصرت المنشاة رغم أن لديها طاقة عاطلة على تقاضي أسعار الطلبيات بحيث تغطي أسعارها 
تكاليفها الكلية (المتغيرة والثابتة) بالإضافة إلى نسبة ربح معينة فإنها قد ترفض بعض الطلبيات 
وبذلك تفقد فرص زيادة أرياحهاء لذلك فإن على المنشأة 4 المدى قصير الأجل تحديد الأسعار 
اعتمادا على التكائيف المتقيرة واهمال التكانيفق الفاخة لآنها غير ملاكمة لقرا رات السهير يذ امدق 


ووغع أن النتكلفة الكفيرة الريحدة أو اللعيل تمثل الحد الأدتى لسعر الب رقف ليزم الظطريقة إلا 
أن هناك بعض الحالات الاستثنائية التي قد تدفع المنشاة إلى البيع بسعر يقل عن التككلفة المتغيرة؛ 
ومن هذه الحالات: 

أ. إذا كانت أسعار البيع ث4 السوق تتجه إلى التدني وكانت منتجات المنشأة مميزة بأسماء 
وعلامات تجارية وتتمتع بشهره كبيرة وسمعة طيبة فإن التوقف عن الإنتاج بسبب انخفاض 
أسعارها سبيك|اف ا شا كير ف إهادة اسخطاي: العملاء مر ا خوى. 

ب. إذا كان التسعير يتعلق بتسعير منتج أصلي من خلال منتج فرعيء إذ تقوم المنشأة بوضع سعر 
منخفض للمنتج الأصلي قد يقل عن التككلفة المتغيرة للوحدة ووضع سعر مرتفع للمنتج الفرعي. 

ج. إذا كانت المنافسة شديدة ورغبت المنشاة # إبعاد بعض المنافسين من السوق. 

د. قد ترمي المنشأة من قبول تنفيذ بغض الأعمال أو,العقود بقيمة تعاقدية تقل عن التكاليف 
المتغيرة لتلك الأعمال أو العفود 0 :صق عطي | 2 #مقود من نفس العملاء كأ المستقبل 
القريب بقيم تعافدية مربحة ومن ثم تعويض الخسائر. 

ه. إذا كانت لدى المنشأة مواد أولية وعناصر إنتاج بتكاليف ضخمة والوضع الاقتصادي الراهن 2 
السوق يشير إلى انخفاض كبير 4# أسعار المواد الآولية وغيرها من عناصر الإنتاج فإنه من 
الآفضل للمنشأة الاستمرار 4 الإنتاج وؤقبول البيع بأقل من التكاليف المتغيرة _ ولو لفترة 
قصيرة _ مما يجعل خسائر المنشاة أفل مين التتكاليف الضخمة التى كانت ستتحملها نتيجة 
توقفها عن الاستمرار # اللنبلاا , خاضة إذا يكارت الا لألاللة المخزونة من النوع غير القابل 
للتخزين لفترة طويلة والتي سينجم عن عدم استخدامها # الإنتاج تلفها نهائيا. 

وتتسم طريقة التسعير على أساس التكاليف المتغيرة بعدة مزايا منها: 

أ.تعد هذه الطريقة ملائمة لرسم السياسات السعرية 4 المدى قصير الأجل فقطء؛ لاحتواء متوسط 
جكرده انلوح : على التكانيت التنير قط وايشبان الإكانيت النارنة: 

ب.تمكن الإدارة من ترشيد قرارتها بشأن قبول أو رفض الطلبيات الخاصة» فقد تكون المنشأة 
عاملة بكامل طاقتها الإنتاجية والبيعية المتاحة ش الفترة القصيرة» ومن جهة أخرى قد تكون 
عاملة بأقل من طاقتها الإنتاجية والبيعية المتاحة فتّنتج أقل من طاقتهاء مما يعني أن الوحدة 
اللششعة لياع 3 يهان انيه جين هيع عقر ينيل ييا م الكارينب: لايق بقارت 
بالحالة الآولى» ولو تلقت المنشأة طلبية خاصة من زبون بسعر أقل من السعر الذي تبيع به 
منتجاتها لكنه يسمح بتغطية التكاليف المتغيرة للوحدة وجزء من التكاليف الثابتة فيجب على 
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المنشأة قبول الطلبية؛ لأن التكاليف الثابتة للمنشأة قبل قبول الطلبية هي ذاتها لحجم الانتاج 
والمبيعات الكلية للمنشأة بعد قبول الطلبية» وبالتالي فإن الجزء من سعر بيع وحدة الطلبية الذي 
يزيد عن تكلفتها المتغيرة يعد إضاقفة إلى أرباح المنشأة. 

وم الك توجة إلى طريقة التكاليتك التهيرة عدن اسستخدامها بف قرارات السبعير العديد من 


الانتقادات منها: 
أ.التركيز واللسسية ون عن سرامي اعد كن ب وهذا بيؤدى الى إهمال تفطية التكلفة 


5 1 المدى موس الأجل لإهمانا. التكاليف الثابتة المستغلة أو 3 المدى ر. الأجل 
لتجاهلها التكاليف: الثاينة كاي 

ب. لاتعد الطريقة ملائمة لتسعير المنتجات الجديّدة النتى يسستلزم إنتاجها وبيعها إضافة طاقة إنتاجية 
وتسويقية جديدة. 

ج.حينما ثُقبل الطلبات 4 ظروف خاصة بأسعار أقل من الأسعار المعتادة فقد يعتاد الزبائن على هذا 
السعر ويصبح هو السعر المقيوؤل من جانبهم ويصعب بعد ذلك على المنشأة تعد 

دق الحياة العملية لا يظل مذ ١ 0١ 5 ١ 0٠‏ - ب مستويات الإنتاج والبيع فاتجاه 
أسعار عناصر الإنتاج نحو الارتفاع وف يؤثر على هذا المعدل. 

مثال (9 . 10): 

الآتي البيانات المتوقعة المتعلقة بالمنتج (س) أحد منتجات مصنع ريمان للأقمشة وذلك لسنة 2011م: 

بيانات حركة الانتاج والمبيعات: 
كمية الانتاجح : 10,000 متر 
المبيعات : 85,0000 متر 


لن تكون هناك وحدات تحت التشغيل آخر الفترة. 


بيانات التكاليف: (المبالغ بالريال) 
0 0000000 
المسايف ‏ مسة 0000 
3-3 00 سك 


فإذا علمت: نسبة الربح المطلوب 20“ من التكلفة المتغيرة. 
المطلوب: تحديد سعر بيع المتر من المنتج (س). 
الحل: 
يتم تحديد سعر البيع ‏ خطوتين 
الخطوة الأولى: تحديد التككلفة المتغيرة للمترمن عناصر التكاليف وفق الجدول الآتي: 
جدول (8 . 12) 
تحديد التكلفة المتغيرة للمتر من المنتج (س) 


وي ل ور 


مد ممم 6 


الخطوة 0 سعر البيع فى النحو الآتى: 
سعر البيع - التكلفة المتغيرة للمتر + (نسبة الربح * التكلفة المتغيرة للمتر). 
- 167.25 + (220/ * 167.25) - 200.70 ريال /متر 
إن السعر 200.70 ريال/متر هو أدنى سعر مرغوب فيه للمنتج (أ) كش المدى قصير الآجل وهو 
السعر الذي يغطي التككفة المتغيرة للمنتج والبالغة 2 الجدول أعلاه 167.25 ريال للمتر بالإضافة 
إلى الربح المطلوب وهو 33.45 ريال للمتر. 
53 التسعير على أساس التكلفة المستغلة: 


إومأع20 101 83515 7051 1م4501 

تقوم طريقة التكلفة المستغلة على أساس فصل عناصر التكاليف إلى جزئها المتغير والثابت 
بالإضافة تمييز الجزء المستغل من التكاليف الثابتة عن الجزء غير المستغل» ومن ثم تحميل وحدات 
النشاط الإنتاجى والبيعى بالتكاليف المتغيرة والجزء المستغل من التكاليف الثابتة فقط» أما 
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التتكانيت الكارنة غير الميتيلة فسزيرها أعياء مرنيظة بالطاق الانتاجية والبيعية العاطلة وك تنعاق 
بالمسلعة النهة أو اشاعة و الحومة القدمة 
ويحدد. سعر البيع.وكف ليذه الطريقة معيلغ يعادل. التكاتيف. المستئلة. الفحلية أو الخططة 
لشاف ر ريسا تضاف نميا سه دري لساري ري مد لسع بالعادلة لكيه 
رات 2 سكن اربهة نه :رح الى الحطط رجور 
التكلفة المستغلة للوحدة + (نسبة مئوية ”* التكلفة المستغلة للوحدة). 
وتتسم هذه الطريقة 4 التسعير بالآتي: 

أ. تعد مناسبة لتحديد الأسعار # المدى متوسط الأجل» فهي تحمل وحدات النشاط الإنتاجي 
والبيعى بالتكلفة الحقيقية المتمثلة 4 التكاليف المتغيرة والثابتة مستبعدة من تكاليف وحدات 
النشاط التكاليف الثابتة غير الم توق 

ب. عدالة سعر البيع المحدد وفنا ل ##) 4 رينتة تطبر را 2ق #دى استفادة وحدة النشاط الإنتاجي 
والبيعمي من عناصر التكأ غك وامبتبعاد/ا لتك اليف الثاوق غير المستغلة من تكلفة الوحدة 
وتحميلها على إبرادات الفتر يلا قائمة التبكل كد لأ مح نقل تكاقة الطاقة غير المستغلة 4 المنشأة 
المنتجة إلى طرف آخر هو المستهلك. 


اج تعزيز أهمية تكلفة وحدة النشاط الانتاجى والبيعى 4 تحديد السعر بسبب مراعاة مدى استفادة 


وحدة النشاط الإنتاجي والبيعى من عناصر:التكاليف عند وضع سعر البيع. 
وبالرغم من المزايا التي تتسم بها طريقة التكاليف المستغلة 2 التسعير إلا أنه يشويها بعض 

العيوب منها: 

أ. يتوقف تحديد التكلفة المستغلة الحقيقة والعادلة الخاصة بوحدة النشاط التى يوضع 2 ضوئها 
سعر البيع على درجة الدفة © التمييز بين التكاليف المتغيرة والثابتة وشبه المتغيرة وشبه الثابتة 
وعلى الدقة 4 تحديد نسب استغلال الطاقة الإنتاجية أو البيعية. 

ب. صعوبة قياس الطاقة (المتاحة» المستغلة) للعديد من الأنشطة الإنتاجية والبيعية لاسيما ش حالة 
تعدد المراحل الإنتاجية وتنوع المنتجات. 

ج. لاتعد الطريقة مناسبة للتسعيرك المدى قصير الأجلء لأنها تعتمد التكلفة المستغلة للوحدة 
كأساس للتسعير وبذلك يشمل السعر التككلفة المتغيرة والثابتة المستغلة» وقد يؤدي استخدام 


هذه الطريقة بالمنشأة إلى رفض طلبيات إضافية تقدم إليها بأسعار لاتغطي التككلفة المستغلة رغم 
أن قبول مثل تلك الطلبيات هو # صالح المنشأة. 
د .لاتفد البيانات والمعلومات المقدمة وففا لبذه الطريقة ملاكمة ترسم السياسات السعرية ف الحدى 
طويل الأجل لاستعيدها من متوسط تكلفة وحدة النشاط التكاليف الثابتة غير المستغلة. 
مثال (9 . 11): 
بافتراض بيانات المثال (9 . 10) إضافة إلى ذلك علمت الآتي: 
أ.تبلغ نسبة استغلال الطاقة الانتاجية والبيعية والإدارية 90/ 
ب.نسبة الريح المطلوب 220 من التكلفة المستغلة. 
المطلوب: تحديد سعر بيع المترمن المنتج (س). 
الحل: 
يتم تحديد سعر البيع ‏ خطوتين: 
الخطوة الأولى: تحديد التكلفة المستغلة للمترمن عناصضر التكاليف وفق الجدول الآتي: 
جدول (8 . 13) 
تحديد التكلفة المستغلة للمترمن المنتج (من) 


1 


10,000 226000 


تكاليف تسويقية غير مباشرة متغيرة 160 8,000 12,75 
تتكالرق تمويقية قير ساشرة فانكة م11 ١6١110‏ 8,000 3075 


تحبرو فاه إدارية و تمورا كارن مبكنة 6١6000‏ 8,000 


- 


كي 
د 
١‏ 
1 
1 
5 
00 
1 
هه 


ب 


الخطوة الثانية: تحديد سعر البيع وعلى النحو الآتى: 
سعر البيع > التكلفة المستغلة للمتر + (نسبة الربح * التكلفة المستغلة للمتر). 
- 273.225 + (20/ * 273.225) - 327.87 ريال /متر 
إن السعر 327.57 ريال/متر هو أدنى سعر مرغوب فيه للمنتج (س) 2# المدى متوسط الآجل 
وهو السعر الذي يغطي التككلفة المستغلة للمنتج والبالغة 2 الجدول أعلاه 273.225 ريال للمتر 
بالإضافة إلى الربح المطلوب وهو 54.645 ريال للمتر. 


2011/1/1م أعلنت وزارة التعليم العالىي عن منافصة لتسوير إحدى الجامعات» ولغرض تقدمها 
يعطاء ثك هذه المناخقصة قات شرحة ١‏ 9/142 ارد 16ل #الدراسة اللازمة وتبين من نتاكجها أن إنشاء 
السور سيتطلب استغلال 790 من طاقتها المتاحة وأن التكاليف المتوقعة المرتبطة بإنجازه على النحو الآتى: 
مادايية ممم 00000000 
911110 ار ا 


إدادية وتمويلية ثابتة | 5,000,000 | 0000000000 
فإذا علمت: نسبة الريح المطلوب 20“ من التكلفة. 
المطلوب: تحديد سعر انشاء السور الذي تتقدم به الشركة 4 عطائها لغرض الحصول على المناقصة وذلك 2 
ظل كل طريقة من طرائق التسعير الاتية: 
أ . التكلفة الكلية. ب. التككلفة المتغيرة. ج.التككلفة المستغلة 


| 4.الأسئلة الموضوعية. 


ضع علامة 06 أمام العبارة الصحيحة وعلامة (494© أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 
الخطأً فيما يأتي: 
١-1‏ ) عملية صنع القرار واتخاذ القرار هما 4 حقيقة الأمر وجهان لعملة واحدة. 


2-( ) كش حالة وجود طاقة غير مستغلة فإن إدارة المنشأة تستخدم بيانات التكاليف المستغلة 
حكأساس لاتخاذ القرارات المتعلقة بقبول أو رفض الطلبيات الخاصة بأسعار تقل عن أسعار 
البيع المعتادة. 
3-() 2 حالة وخود.طاقة عاطلة يكن استناذلا لانتاج مادة داخليا ردلا عن شرائهاء هن إدارة 
النضاة شي إلى اتات التكايقف الشين كاياي. المفاهكة: بن الاسيرار بق سيراه 
اكادة من السوق آم إنقاحها داخليا. 
4د( )قن التكاليف المتقيرة ابباسا متلذكنا لتبهير النشحات السديدة: 
السؤال الثاني: 
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات الواردة فيما يأتي: 
1-لاتخاذ قرار يتعلق بحذف منتج تنجم عنه خساره أم الاستمرار 4 إنتاجه وبيعه» فإن إدارة المنشأة 
تحتاج إلى بيانات التكاليف: 
أ.الكلية. ب . المتغيرة. ج: المستغلة. 
2-لاتخاذ قرار يتعلق بالمفا ضاق الاستمرارٌ #/شراء ماذة تذالكلهن السوق آم انتاجها داخلياً رغم 
عدم وجود طافة يمكن استغلالها لإنتاج تلك المادة» فإن الإدارة تلجاً ب المفاضلة إلى بيانات 
التكايف: 
أ. المتغيرة المتوقعة لإنتاج تلك المادة. ب . الثابتة المتوفعة لإنتاج تلك المادة. 
ج . المتغيرة والثابتة المتوقعة لإنتاج تلك المادة. 
3-تهد طريقة التكاليف اتلكلية ملائمة للتسعير 3 المدى: 
أ. قصير الأجل. ”97 امتوسط الأجل. ج. طويل الأجل؛ 
4-تعد طريقة التكاليف المتغيرة ملائمة للتسعير 4 المدى: 
أ قصيزالأجل. يدمتوسبظالأحل. ج. طويل الآجل. 
5-تعد طريقة التكاليف المستغلة ملائمة للتسعير ف المدى: 
أ. قصير الأجل. ‏ ب.متوسطالأجل. ج. طويل الأجل. 


الوحدة الثامد 


: 


5 الخاللااصك. 


عزيزي الدارس» بيّنا 4 هذه الوحدة بشكل رئيس دور التكاليف 2# القرارات التسويقية, 
فبيانات التكاليف فعلية كانت أو معيارية تساعد الإدارة ‏ النهوض بترشيد قراراتها 2 
المجال التسويقي و حالات عدة» إذ تستند الإدارة إلى بيانات التكاليف المتغيرة التى تتحملها 
المنشأة لتلبية الطلبية الخاصة ومقارنتها بالعوائد التي ستجنيها من تلك الطلبية وذلك لاتخاذ 
قرارها بشأن قبول أو رفض الطلبيات المقدمة إلى المنشأة بأسعار تقل عن الآسعار التي تبيع بها 
منتجاتها. كما أن بيانات التكاليف ب ظل كل بديل من بدائل قرار زيادة حجم المبيعات 
تساعد الإدارة 4 تحديد أثر كل بديل على تنمية الأرباح واختيار القرار 4 ضوء البديل 


الآفضلء ومن جهة أخرى تستخدم الإدارة بيانات تكلفة الفرصة البديلة أو بيانات التكاليف 
والإيرادات الحلية لبدائل قرار بيع المنتج مصنع جزتيا آم تام الصنع» ولا يتوقف دور التكاليف 
كن ذلك همحسب وإئما يتعداه الى مساعدة الإدارة 4# اتخاذ قرار يتعلق بمقترحات فنح أسواق 
جديدة أم الاحتفاء بالحالية أو قرار الاستمرار 2 تسويق منج معين أم حدقة باللإضاطة إلى 
فرار شراء المواد التسويقية مثل مواد التعبئّة والتغليف من السوق أم الشروع # إنتاجها م 
عاد عن ذلك قفإن التكاليف تعد الآرضية أو الآساس التي تستند إليه الإدارة ب رسم 
أسعارها مستخدمة إما التكلفة الكلية أو المتغيرة أو المستغلة فعلية كانت أو معيارية 


6 إجابات التدريبات: 

يبدو للوهلة الأولي خاصة إذا تم النظر إلى العقد الجديد من ناحية ريحية صرفة أن القرار 
الآفضل هو رفض العقد لآن إيراداته البالغة 000,000,000 ريال لن تغطي تكاليفه التي تقدر بمبلغ 
0 ريال» ولكن يجب قبل اتخاذ القرار إجراء التحليل اللازم لمعرفة النتائج المترتبة على 
قوق العقد. هذا يعين الاعقبار المنكاليف. المكرضة هليه التمظلة .ف التنكاليفت امتخيرة تقحل لكون 
الشركة تعمل حاليا بنصف طاقتهاء ويتم التحليل على النحو الآتي: 


(-) التكاليف المترتبة على قبول العقد (500,000,000) 
ضاظ الريه الا سيضاف إل :رباع الشركة 12012000 
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لذلك فإنه من الأفضل للشركة قبول العقد. 
تدريب (2): 
تمهيد: 
التكاليف غير المباشرة الآأخرى تنقسم إلى: 
متغيرة - 50,000,000 * 7/260 - 30,000,000 ريال. 
ثابتة - 50,000,000 * 40/ - 20,000,000 ريال» تنقسم إلى: 
ثابتة مستغلة - 20,000,000 * 90/ - 18,000,000 ريال. 
ثايتة غير مستغلة - 20,000,000 * 210/ - 2,000,000 ريال. 
التكاليف الإدارية والتمويلية الثابتة ت- 5,000,000 ريال» تنقسم إلى: 
ثايتة مستغلة - 5,000,000 * 90/ - 4,500,000:زيال. 
ثابتة غير مستغلة - 5,000,000 *:10/ - 500,000 ريال. 
جدول (8 . 14) 
تحديد تكاليف إنشاء السور لبيانات التدريب (2) 
الل الل 
إداادية وتمويلية ٠.‏ الالو 00000 بو 0 500,000 1 


هو: 

؟ ميطريقة التكافة لكاي 170,000,000 + (7/20*170,000,000) 
204,000,000 ريال. 

ب. بطريقة التكلفة المتغيرة - 145,000,000 + (220*145,000,000) 
174,000,000 ريال. 

ج«بطريظة التكلفة السدير: -167,500,000 + (20*167,500,000/) 


- 201,000,000 ريال. 


- 
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7 . إجابات الأسئلة الموضوعية. ظ 
السؤال 
5 علامة ( ”) أمام العبارة الصحيحة وعلامة (26) أمام العبارة الخطأ مع تصويب العبارات 


السؤال الثاني: 


| 5.المراجع العربية والأجنبية. 
1.8 المراجع العربية 
1. إبراهيم» مقداد محمد (1999م): "التكاليف # المجال التسويقي"؛ دار حنين للنشر والتوزيع, 
عمان: الأردن. 
2. الرباعي؛ يوسف عبده راشد؛ (201)0م): "تكاليف التسويق": مركز الأمين للنشر والتوزيع: 
الجمهودية اليملية: صنعاء. 
3. قنديل» عبد الفتاح» (بدون تاريخ)»؛ "اقتصاديات التخطيط"؛ دار غريب للطباعة» القاهرة.. 
4.أنطوان» نجيب ومحمد عبد الوهاب (1977م)» "المحاسبة الإدارية: اتخاذ القرارات"» بغداد. 


8. 2 المراجع الأجنبية 
.>انا ,"128 01نامعع8 0051 - عماعمرط" ر(2009) (1الاع) 1م10 أوأععصصهم عط .1 
, انآ وضواكط عى 2126002210 ,''01126125ععم الاعطاعع ممه 3/1" ,(1977) ناعم132ط 11 .2.177 
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